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Resumen 

 

El presente trabajo de investigación, muestra la afectación que ha traído el aumento de la 

siniestralidad y el fraude de SOAT de motos para las aseguradoras vinculadas con el Operador 

Mayorista Same Seguros y Servicios durante el año 2016 y el riesgo de estabilidad económica 

que representa para la empresa si no se disminuye las expediciones de SOAT para este tipo de 

vehículo, dado que las aseguradoras no estarían interesadas en continuar la alianza comercial 

debido a la baja rentabilidad que generaría. 

Es por lo anterior que se construye, implementa y evalúa una herramienta para el análisis 

y control de ventas realizada en hoja de cálculo Excel, utilizado datos suministrados por fuentes 

secundarias de información como bases de datos, documentos de Excel, circulares, revistas, 

periódicos, correo electrónico, páginas web implementadas para las expediciones de SOAT y 

diferentes tipos de datos que fueron suministrados por el Operador Mayorista. 

Dicha herramienta facilita la toma de decisiones, permitiendo direccionar efectivamente 

las ventas hacia los puntos que afectan no la composición del portafolio, a partir del seguimiento 

semanal y mensual de las expediciones de SOAT y la implementación de estrategias comerciales 

aplicadas a los puntos según su comportamiento en ventas registradas en los últimos meses. 

El análisis de control de ventas fue  implementado durante el año 2017 en función del 

cumplimiento del portafolio, en aras de lograr que las expediciones de SOAT para motos no 

superen el 45% de las expediciones totales realizadas por el intermediario y así lograr mayor 

estabilidad en el mercado. 

Palabras clave: Seguro Obligatorio de Accidentes de Tránsito, SOAT, análisis de ventas, 

SOAT de motos. 
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Abstract 

 

This research work shows the impact that the increase in claims and motorcycle SOAT 

fraud has had on insurers linked to the Wholesale Operator Same Insurance and Services during 

2016 and the risk of economic stability that the company has if the SOAT expeditions for this 

type of vehicle are not reduced, given that the insurers would not be interested in continuing the 

commercial alliance due to the low profitability that would be generated. 

Reason why a tool for the analysis and control of sales is built, implemented and 

evaluated in Excel spreadsheet, using data supplied by secondary sources of information such as 

databases, Excel documents, circulars, magazines, newspapers, mail electronic, web pages 

implemented for the expeditions of SOAT and different types of data that were supplied by the 

Wholesale Operator.  

This tool facilitates decision making, allowing to effectively direct sales towards the 

points that affect the composition of the portfolio, based on the weekly and monthly monitoring 

of SOAT shipments and the implementation of commercial strategies applied to points according 

to their behavior in sales registered in recent months. 

The analysis of sales control was implemented during the year 2017 based on the 

fulfillment of the portfolio, in order to ensure that the shipments of SOAT for motorcycles do not 

exceed 45% of the total shipments made by the intermediary and thus achieve greater stability in 

the market 

Keywords: Compulsory Traffic Accident Insurance, SOAT, sales analysis, motorcycle 

SOAT. 
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Introducción  

 

El Seguro Obligatorio de Accidentes de Tránsito, SOAT, fue creado mediante la Ley 33 

de 1986, con el fin de garantizar los recursos que faciliten la atención integral para las víctimas 

de accidentes de tránsito, de acuerdo con unas coberturas definidas. De este modo toda la 

sociedad colombiana, tanto conductores, pasajeros o peatones se ven beneficiados. (Fasecolda, 

s.f.) 

Actualmente el SOAT está presentando una crisis relacionada con un exagerado 

incremento del uso de motocicletas, la creciente accidentalidad y fraudes en las reclamaciones 

del SOAT de este tipo de vehículo, exagerando las atenciones prestadas o registrando lesiones 

ficticias,  presentado con particular agudeza en la región Caribe amenazando con propagarse a 

nivel nacional. (Clavijo, 2016). 

La situación mencionada afecta a las aseguradoras autorizadas para la expedición de 

SOAT, y por ende al Operador Mayorista Same Seguros y Servicios porque puede ocasionar la 

salida de las compañías aseguradoras que emiten el seguro obligatorio si no se toman medidas, 

debido a que no tendrían interés de estar presentes en algunas regiones del país para la 

expedición del seguro, en especial aquellas regiones que registran mayor índice de fraude como 

la región Caribe. 
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1. Definición del problema 

 

1.1 Planteamiento del problema  

 

Según la Federación de aseguradores colombianos (Fasecolda), en Colombia hay 13 

compañías autorizadas en el ramo del SOAT para vehículos. Entre ellas están: Mundial de 

Seguros S.A., La Previsora S.A., QBE Seguros S.A., Axa Colpatria Seguros S.A., Seguros del 

Estado S.A., Seguros Generales Suramericana S.A., Mapfre Seguros Generales de Colombia 

S.A., Seguros Bolívar S.A., La Equidad Seguros Generales Organismo Cooperativo, entre otras. 

En el año 2015, Same Seguros y Servicios tenían alianzas estratégicas con las compañías 

aseguradoras QBE Seguros, Seguros del estado, Equidad seguros, Mundial de Seguros y Mapfre 

Seguros, logrando alcanzar en ventas un total de 231.448 SOAT expedidos en más de 800 puntos 

de venta activos a nivel nacional. La  mayor participación de sus ventas en un 65.08% se 

presentó con QBE Seguros y 30,03%  con Seguros del Estado, las demás compañías alcanzaron 

una participación del 4.89% que equivale a 11.326 pólizas expedidas para este periodo. 

Según información estadística registrada por Fasecolda, en el año 2016, las compañías 

aseguradoras presentaron siniestros pagados que superaban más del 70% de su operación en el 

ramo del SOAT, finalizando para este año, con saldos negativos causados por el valor de los 

desembolsos efectuados para la atención de víctimas de accidentes de tránsito, teniendo su mayor 

índice de siniestralidad en las motos. (Fasecolda, 2017) 
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Tabla 1. Pérdidas de Siniestros pagados en el año 2016 por las aseguradora. 

Compañía % de 

siniestralidad 

Valor perdida 

registrada 

Bolívar 67,9% -13.966.916.000 

Estado 87,9% -30.020.566.001 

La Equidad 86,5% -9.496.224.001 

Mapfre 71,4% -5.279.909.000 

Mundial  75,8% -10.383.051.001 

QBE 89,3% -44.083.047.000 

Total   -113.229.713.003 

Fuente: Información extraída sobre cifras anuales de siniestros pagados, de Fasecolda. 

 

Las grandes pérdidas que las compañías aseguradoras mencionadas tuvieron que asumir 

con cargo al SOAT, llevaron a que para el año 2016 Equidad Seguros, Mundial de Seguros y 

Mapfre Seguros decidieran  finalizar las alianzas estratégicas con Same Seguros dado que las 

ventas totales  generadas por el intermediario superaron el 70% en SOAT para motos. Esto 

implicó el cierre de 191 puntos activos, que expidieron 10.840 pólizas, de las cuales el 71%  

correspondían a Equidad Seguros para ese año. 

Por su parte, Seguros del Estado cerró tres puntos que expidieron para el mismo año 908 

pólizas de las cuales el 90% correspondía a SOAT de motos; posterior a esto bajaron las 

comisiones al  intermediario dos puntos porcentuales informando que a partir del año 2017 las 

ventas acumuladas no deben superar el 45% de su operación en esta categoría porque la 

aseguradora procederá a generar otra disminución en las comisiones, situación que afecta la 

utilidad y los ingresos de la empresa. 

Con lo anterior, Same Seguros evidenció que el registro y seguimiento de las ventas 

requería de un análisis de ventas detallado que permitiera identificar el tipo de SOAT que 

expiden los puntos pertenecientes a la red comercial, porque ya habían perdido lo que para el año 
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2015 representó un  4.89% de sus ventas, y a su vez realizar estrategias comerciales que 

incentiven la expedición de SOAT en las demás categorías. 

Actualmente el área encargada desarrolla una serie de informes semanales sobre el 

desempeño y comportamiento de las ventas totales de los puntos para ser entregados a los 

directivos. En los archivos se observa la información de tal manera que no es posible que se 

realice un análisis profundo y detallado para tomar decisiones efectivas. Debido a esto, no hay 

certeza de cuáles puntos afectan la composición del portafolio y cuales dejan la mayor utilidad 

para la empresa lo que dificulta el cumplimiento de la meta establecido por las aseguradoras. 

 

1.2 Formulación del problema 

 

¿Cómo construir e implementar una herramienta de análisis para el control de ventas de 

Same Seguros y Servicios que facilite la toma de decisiones y permita evaluar el comportamiento 

de las expediciones realizadas de SOAT para motos e identificar de manera detallada la 

composición del portafolio y la utilidad generada por los puntos de su red comercial? 
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2 Objetivos 

 

2.1 Objetivo General 

 

Construir, implementar y evaluar una herramienta para el análisis, control de ventas y 

toma de decisiones que permita identificar la utilidad y  el comportamiento realizado por los 

puntos de Same Seguros y Servicios en la expedición de SOAT para motos en el año 2018. 

 

2.2 Objetivos específicos  

 

¶ Realizar un diagnóstico interno y externo de las ventas de SOAT para el periodo 

comprendido en el año 2016 y 2017. 

¶ Determinar las variables estratégicas inmersas en la herramienta de control 

aplicada. 

¶ Diseñar una herramienta en hoja de cálculo para el análisis de las ventas y 

composición del portafolio. 

¶ Implementar la herramienta de análisis de ventas durante el año 2017. 

¶ Evaluar el impacto de la herramienta en la reducción del portafolio en motos. 
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3 Justificación 

 

Actualmente existen diferentes métodos para realizar un análisis de ventas que ayudan a 

tener un control eficiente sobre la empresa y detecta las ineficiencias dentro del sistema que 

permitan realizar cambios adecuados de acuerdo al mercado y así poder direccionar eficazmente 

los resultados. 

El diseño de una herramienta de control de ventas para el intermediario Same Seguros es 

de vital importancia, ya que permite cuantificar, proyectar e identificar de manera detallada la 

composición del portafolio ofrecido y a su vez evidenciar los departamentos en donde se generan 

mayores porcentajes de ventas y utilidades generadas por las expediciones de SOAT en las 

diferentes categorías de vehículos. 

Actualmente las motos representan el mayor porcentaje de participación en tipos de 

vehículos registrados a nivel nacional, para lo cual (Mayorga, 2017) informa que: 

ñSeg¼n cifras del Registro Único Nacional de Tránsito (RUNT), el país terminó el 2016 

con un total de 12ô909.738 veh²culos registrados, de los cuales el 56,16% (7ô251.297) son 

motocicletas y el 43,84% (5ô658.441) corresponden a otros veh²culos, maquinaria, remolques y 

semirremolquesò. 

La información refleja un gran problema de rentabilidad para las aseguradoras vinculadas 

al ramo del SOAT a nivel nacional por el alto grado de accidentalidad y fraude de estos 

automotores, bajando así significativamente las ganancias generadas dentro de un periodo de 

tiempo establecido. (Fasecolda, 2017) 
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De acuerdo a esta información y la aplicación de un diseño de análisis de ventas; se busca 

con este trabajo realizar estrategias que fortalezcan la comercialización y expedición de SOAT a 

través de la recolección de datos históricos que permitan facilitar al área administrativa en la 

toma de decisiones oportunas y acertadas con respecto a las expediciones realizadas para SOAT 

de motos, forjando un resultado positivo para la economía de la empresa.  
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4 Marco referencial 

 

4.1 Marco de antecedentes 

 

En la actualidad, las empresas se ven obligadas a tomar constantemente decisiones según 

el comportamiento del mercado, partiendo desde la principal fuente de información que son las 

ventas. Un control y análisis adecuado de las ventas son esenciales para el éxito de cualquier 

negocio. Murthy (2018).  Según lo anterior se presentan las investigaciones realizadas a nivel 

Internacional, Nacional y Regional que están enfocadas en esta área. 

 

4.1.1 Antecedentes Internacionales 

 

Salazar (2008) en su tesis titulada Análisis de información en el área de ventas para la 

toma de decisiones, realizada en el Instituto Politécnico Nacional de México teniendo como 

objetivo el desarrollo de un análisis de información en el área de ventas de una empresa 

mexicana de tamaño medio, cuyo giro es la comercialización de productos que permiten facilitar 

la toma de decisiones durante un periodo de tiempo determinado respecto a la fuerza de ventas, 

estrategias de ventas, productos y/o servicios, esto mediante la presentación de reportes que 

permiten evaluar la conveniencia de mantener la permanencia de los productos manejados y 

determinar la participación de cada uno de los proveedores en las ventas totales de la empresa, 

concluyendo que la toma de decisiones acertadas en una empresa inicia a partir de la 

implementación de un sistema de información útil, clara, relevante, integra, oportuna y selectiva. 
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Mamani (2016) en su tesis titulada Propuesta de plan estratégico para un 

incremento de ventas de la empresa manufacturas San Francisco S.R.L. 2016 de Perú, 

menciona que toda empresa que presente un descenso en sus ventas, tendría que realizar 

un análisis de su organización y crear estrategias para poder hacer frente a esta situación, 

para lo cual planteó incrementar las ventas de la empresa manufacturas en un 30% a 40 % 

durante los próximos dos años buscando nuevos mercados a través de la aplicación de 

varias estrategias, entre ellas están el método de mínimos cuadrados, con el cual 

podremos obtener un comportamiento real de las ventas actuales y la proyección de 

ventas futuras con el fin de generar una estabilidad y mayor productividad.  

Núñez, Parra, & Villegas (2011) realizaron un seminario titulado Diseño de un 

modelo como herramienta para el proceso de gestión de ventas y marketing el cual se 

llevó a cabo en la Universidad de Chile, ellos buscaron implementar el diseño de un 

modelo que explique la gestión de Marketing y Ventas orientada al Valor del Cliente y su 

impacto en los resultados organizacionales, logrando determinar las variables que 

influyen en el desempeño de la gestión de ventas partiendo desde la perspectiva de la 

fuerza de ventas y de la Empresa. Este modelo se  llevó a cabo a través de  diseño de 

investigación exploratorio, convirtiéndose en una herramienta organizacional que con su 

aplicación práctica puede generar información relevante y útil para la toma de decisiones 

en las empresas. 

 

Centeno & Milagros (2017) en su trabajo de investigaci·n ñGestión de procesos 

en el §rea de ventas y producci·n de la empresa Tableros Incemar, Lima 2017ò, 

formulan una propuesta de mejora de gestión en el área de ventas radicando la necesidad 
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de optimizar los procesos de ventas, a fin de ofrecer un producto y servicio de calidad a los 

clientes, elevando de este modo la productividad de las áreas involucradas, así como la eficiencia 

y eficacia en la labor del personal, logrando implementar un manual de funciones y 

procedimientos.  El estudio realizado está enmarcado en un sintagma holístico de tipo 

proyectista, el cual permitió elaborar un diagnóstico para realizar la propuesta final de este 

estudio. 

 

Castro & Miriam (2016) en su tesis titulada Implementación de un sistema de ventas para 

mejorar la gestión comercial en la empresa Marecast S.R.L., los Olivos en la ciudad de Perú, 

tuvo como objetivo principal implementar un sistema de ventas que mejore la gestión comercial, 

logrando almacenar gran cantidad de información que se procesa de manera rápida obteniendo 

agilizar sus procesos de ventas, así como la atención eficaz a sus clientes con el fin de ser más 

competitiva en el mercado nacional. La implementación de este sistema en esta empresa 

Marecast evita la perdida de datos o documentos, ya que se pueden registrar los productos 

detalladamente, los proveedores, realizar ventas y cotizaciones que se pueden visualizar, de esta 

forma poder manejar información real y confiable para una adecuada toma de decisiones dentro 

de  la organización. 

 

Vásconez (2015) en el trabajo titulado Análisis del proceso de ventas y su incidencia en 

la rentabilidad de la empresa Infoquality S.A. en la ciudad de Quito, año 2014, tiene como 

objetivo la búsqueda mediante la aplicación de los conceptos básicos de procesos, planificación 

estratégica y finanzas, lo cual permite analizar, diagnosticar y proponer soluciones a la 

disminución en las ventas, salida de personal y rentabilidad de la empresa; utilizando técnicas de 
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investigación como la entrevista a profundidad, focus group y observación directa. A 

través del análisis realizado concluyó que la forma de aumentar la rentabilidad es 

mediante del mejoramiento del servicio al cliente e innovación en el desarrollo de los 

productos, lo que permiten conseguir la fidelización de los clientes y lograr las fases de 

un proceso de ventas óptimo. Por su parte también recomienda realizar revisiones 

trimestrales de las metas de venta y de los estados financieros para tomar acciones 

oportunamente. 

 

Reategui, 2014 en su tesis Implementación de un sistema de información web 

para el control de ventas en la empresa Verdal R.S.M. Perú S.A.C de Perú, logran 

implementar un sistema de información web con el objetivo de optimizar el control de 

ventas, diagnosticar la situación actual en ventas a través de un sistema de información 

web y determinar el impacto de este sistema en el control de ventas. Finalmente concluye 

que la empresa mejoró significativamente su situación de las ventas,  dado que la 

automatización de los procesos genera información confiable y segura logrando reducir 

los errores en los registros de las ventas diarias, esto por medio del sistema de 

información que ha influido en la satisfacción del usuario final por el fácil uso y su 

interactividad. 

 

Garduño (2011) en su tesis Metodología para calcular el pronóstico de ventas y 

una medición de su precisión en una empresa farmacéutica: Caso de estudio en la ciudad 

de México, tuvo como finalidad desarrollar una metodología para el cálculo y medición 

del pronóstico de ventas acorde al tipo de producto y comportamiento histórico que 
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registren las ventas de los productos. La metodología desarrollada en este trabajo de 

investigación estuvo basada en el pronóstico cuantitativo utilizando el análisis de series de 

tiempo, el cual usa sólo valores pasados en cuanto al fenómeno que se desea predecir. Este 

análisis es considerado como una de las soluciones ideales para manejar series de datos que se 

encuentran correlacionados, el uso de estos métodos es común en empresas de diferentes sectores 

ya que su validez predictiva a corto plazo contribuye de forma significativa en la toma 

decisiones, al incremento de la productividad y la competitividad de las empresas al lograr 

satisfacer las expectativas del mercado, asegurando una mejor posición, crecimiento y ayuda a 

determinar criterios de riesgo para la empresa. 

 

4.1.2 Antecedentes Nacionales 

 

Saavedra (2010) en su trabajo de grado titulado Diseño de aplicación tecnológica que 

implemente una metodología de pronóstico de ventas, apoyándose en los sistemas de 

información actuales de Arturo Calle, SIS 20-04 y POS en la ciudad de Bogotá, tenía como 

objetivo determinar la metodología de pronóstico de ventas que mejor se ajuste al 

comportamiento de las líneas de venta de la empresa Arturo Calle. El análisis de pronóstico 

utilizado en el diseño de la aplicación estuvo basado en series de tiempo aplicando el método 

Winters. Este método se desarrolla usando datos históricos mensuales, semanales o diarios, ya 

que garantiza un mejor resultado en los presupuestos realizados por el Área de Planeación de 

ventas.  

Guevara & Moreno (2016) en su investigación El Modelo de pronóstico para las ventas 

semanales en la empresa Américas BPS en la campaña ETB de Bogotá, tenía como objetivo 
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general crear un modelo de pronóstico que permitiera la predicción de las ventas basado 

en los registros semanales de la empresa Américas BPS en la campaña ETB mediante el 

uso de series de tiempo. El modelo de pronóstico utilizado es el de Holt Winters, este 

modelo permite ver como el comportamiento grafico se adapta mejor a la necesidad  de la 

empresa. En el desarrollo del modelo utilizaron herramientas estadísticas que permitieron 

tener un panorama claro de las situaciones existentes en cualquier instante del tiempo 

(pasado, presente o futuro), ya que se logra tomar medidas preventivas y hacer planes de 

acción basados en el comportamiento de datos. 

Ruiz (2013) en su trabajo de grado titulado La optimización de la toma de 

decisiones a través de la mejora en los análisis de ventas, costos y rentabilidades de 

Bogotá tiene por objetivo desarrollar un documento el cual presente información 

detallada por cliente, que permita realizar un análisis eficiente del comportamiento de las 

ventas, costos y utilidades generadas. Para el desarrollo del trabajo se agrupó la 

información histórica de las ventas durante el año 2012 y 2013, para luego clasificar los 

clientes por el valor en ventas. Con ello se realizó un análisis de ventas a través del uso de 

gráficos dinámicos y se estructuró un estado de resultados donde se aplicaron indicadores 

financieros para obtener la información puntual del desempeño de cada cliente para la 

organización. Como conclusión se encontraron que en el análisis de la matriz de 

comparación de indicadores, los clientes que representan un gran número de ventas no 

generan un beneficio alguno para la organización, de igual forma concluyó que los 

descuentos asignados a ciertos clientes afectan los márgenes de rentabilidad, 

disminuyendo en la misma proporción el descuento asignado sobre el valor de ventas 

(p.46). 
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Oviedo (2016) en su proyecto Estrategia de mercadeo para el crecimiento de ventas en 

la categoría de productos nutricionales de Droguerías Colsubsidio de Bogotá tiene como 

objetivo diseñar una estrategia de mercadeo para droguerías Colsubsidio a través de la 

investigación de los comportamientos de categorías de nutricionales, con el fin de incrementar 

las ventas de la misma al ritmo del crecimiento del mercado. Para el desarrollo del proyecto 

utilizaron como principal herramienta el método descriptivo a través de encuestas realizadas a 

los clientes, logrando identificar y conocer el comportamiento del consumidor y, a su vez, saber 

cuáles son los clientes meta en esta categoría de productos para planificar, organizar e 

implementar estrategias para lograr el crecimiento en las ventas. 

 

Vélez, Restrepo, González, & Zapata (2015) en su trabajo de grado titulado Diseño y 

estructuraci·n de la estrategia de ventas de la empresa ñEureka Kidsò  de Medellín tenían como 

fin la consolidación del departamento de ventas, y lograr una mejor y mayor penetración en el 

mercado por parte de los vendedores. Para esta investigaci·n se utiliz· el ñm®todo emp²rico ï 

anal²ticoò el cual se fundamenta en la percepci·n directa del objeto de investigaci·n y del 

problema. La estrategia de ventas planteada está enfocada en la fuerza de ventas, adapta la 

proposición de valor y proceso comercial a las necesidades de cada segmento. En el trabajo se 

concluyó que si la empresa agranda y profesionaliza su estructura comercial podrá lograr una 

mayor y mejor penetración del mercado actual, bajo los métodos y procesos de efectividad 

comercial. 

Quiroga  & Salcedo (2011) en el proyecto de grado Plan de negocios para generar un 

aumento en las ventas de la empresa ñDeltacrom Ltdaò de Bogot§ tiene como objetivo el dise¶o 
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de un plan de negocios con el fin de incrementar las ventas, obtener una mayor 

rentabilidad, mayor participación en el mercado de productos químicos-textiles y 

colorantes. Este proyecto creó unas estrategias de mercado eficientes por medio de un 

análisis administrativo, los cuales permitieron la comercialización de los productos, 

mejorar los sistemas de calidad, buscar nuevos proveedores nacionales e internacionales, 

capacitar el equipo de ventas en torno al servicio, la comunicación, las ventas efectivas y  

la elaboración de un análisis financiero económico. 

 

4.1.3 Antecedentes regionales 

 

López & Torres (2014) en el trabajo de grado titulado Plan de mejoramiento para 

el equipo de ventas de Dinissan Pereira partiendo del diagnóstico de competencias, 

propusieron un plan de mejoramiento basado en una evaluación por competencias de sus 

colaboradores, con el fin de fortalecer el servicio al cliente y la visión misional dentro de 

la organización, dirigiendo los esfuerzos en la obtención, efectividad y logro de ventas 

específicas para llevar a cabo este trabajo emplearon el método de Investigación 

Diagnóstica.  

Por su parte García & Acevedo (2010) en el trabajo de grado titulado Análisis 

para predicción de ventas utilizando minería de datos en almacenes de ventas de grandes 

superficies de Pereira, tenían como objetivo general utilizar la Minería de Datos haciendo 

uso de la plataforma RapidMiner, para aplicar un modelo de predicción de ventas sobre 

un conjunto de datos seleccionados de una gran superficie de venta, esto con el fin de 

encontrar relaciones entre dos o más productos. Los modelos de Minería de Datos son 
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aplicados en situaciones empresariales como la predicción de ventas, clasificación y 

estratificación de Clientes. La manipulación de los datos son realizados a través de Excel ya que 

es muy útil para hacer análisis, verificar incoherencias y estudios de datos. 

 

4.2 Marco conceptual 

 

4.2.1 El SOAT 

Es un Seguro Obligatorio de Accidentes de Tránsito, que tuvo origen en Colombia con la 

Ley 33 de 1986 al incorporarlo al Código Nacional de Tránsito Terrestre como un requisito 

obligatorio para todo vehículo automotor que transite por las vías del territorio nacional.  

Su objetivo es garantizar protección para todas las víctimas de accidentes de tránsito, y 

cubrir las lesiones o muerte de personas que están involucradas en un accidente de tránsito, 

independiente de quién tuvo la culpa en el evento, es decir, cada pasajero de un vehículo será 

atendido con cargo a la póliza que respalda ese vehículo. (Andes, 2006) 

 

4.2.2 Categorías de vehículos para la aplicación de tarifas del SOAT 

 

Según (Superintendencia financiera, 2004) las categorías de vehículos para la aplicación 

de las tarifas del Seguro Obligatorio de Accidentes de Tránsito ïSOAT son: 
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Tabla 2. Categorías de vehículos para la aplicación de tarifas del SOAT 
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4.2.3 RUNT (Registro Único Nacional de Tránsito) 

 

Es un sistema de información que permite registrar y mantener actualizada, centralizada y 

validada la misma sobre los registros de automotores, conductores, licencias de tránsito, 

empresas de transporte público, infractores, accidentes de tránsito, seguros, remolques y 

semirremolques, maquinaria agrícola y de construcción autopropulsada y de personas naturales o 

jurídicas que prestan servicio al sector automotor. (Ministerio de transporte, 2016) 

Para el desarrollo de la herramienta de control de ventas es importante conocer los 

siguientes conceptos: 

 

4.2.4 Control de ventas  

 

Según (Murthy, 2018) el control de ventas está determinado en la medida que una fuerza 

de ventas ha logrado alcanzar sus objetivos, dentro de un marco de tiempo específico; de igual 

manera su importancia radica en el análisis de ventas con regularidad y así poder direccionar 

eficazmente los resultados. Por su parte, el análisis periódico de ventas ayuda a establecer 

patrones regulares de las mismas, las cuales se podrán interpretar y modificar para realizar 

propuestas de ventas y ganancias a futuro. 

 

4.2.5 Informe de análisis de ventas  

 

Un informe de análisis de ventas muestra las tendencias que se producen en el volumen 

de ventas de la empresa a través del tiempo. En su forma más básica, muestra si las ventas van en 

aumento o en descenso. En cualquier momento durante el año fiscal, los gerentes de ventas 



28 

 

pueden analizar las tendencias del informe para determinar el mejor curso de acción. Los 

administradores a menudo los utilizan para identificar oportunidades de mercado y las áreas 

donde podrían aumentar el volumen. Por ejemplo, un cliente puede mostrar una historia de 

aumento de las ventas durante ciertos períodos. Estos datos se pueden utilizar para hacer nuevos 

negocios durante estos períodos. (Akers & Arjones, 2018, párr.1). 

 

4.2.6 Ventas reales 

 

Un informe de análisis de ventas muestra las ventas de una empresa real durante un 

período determinado (un trimestre, un año, o cualquier marco de tiempo que los administradores 

consideran que es significativo). (é) Un informe de análisis de ventas puede comparar las 

ventas reales con las proyectadas. (Akers & Arjones, 2018, párr.2). 

 

4.2.7 Pronóstico de ventas o proyección de ventas: 

 

El pronóstico de ventas es una herramienta comercial que permite estimar las ventas a 

futuro, con el fin de establecer metas en un determinado periodo, para su elaboración se tienen en 

cuenta los resultados históricos y las tendencias de ventas presentadas por el área comercial. 

La proyección de ventas es el complemento de la planeación estratégica ya que es la base 

para la planeación, proyección, coordinación y control de los costos, gastos e inversiones, 

necesarias para la elaboración de presupuestos de ventas, de compra de materias primas e 

insumos, presupuestos de producción, administrativos y financieros. (Sinisterra, Gonzalo, & 

Polanco, 2017) 
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4.2.7.1 Factores a tener en cuenta para realizar el pronóstico de ventas. 

¶ Capacidad del negocio 

¶ Temporadas: Dependiendo del producto la empresa debe conocer las épocas o 

temporadas del año, donde el producto se vende con mayor frecuencia 

¶ Aspiraciones de ventas: Se debe tener en cuenta el porcentaje o incremento de 

venta que la empresa quiere obtener 

¶ Entorno económico: el entorno económico que rodea a la empresa es fundamental 

porque este puede afectar tanto positivamente como negativamente los procesos de la empresa 

sobre todo el precio del producto. 

 

4.2.8 Técnicas de proyección de ventas: 

 

4.2.8.1.1 Datos históricos de los productos.  

Nos da a conocer el consumo del producto en periodos de tiempo pasado con los cuales 

se proyecta el futuro. Se toma como referencia toda la información de datos concretos de 

cantidades en unidades y pesos que vendió la empresa en períodos de tiempo pasados y se 

analiza la tendencia. 

Este análisis se puede realizar bajo las siguientes ópticas. 

¶ Estacionalidad: Estudio de las ventas en períodos de tiempo de 30 días, pero hay 

estudios que requieren períodos más cortos como semanas e incluso días. 

¶ Concentración: es el estudio de las cantidades que se vende por cada cliente 

analizando su participación porcentual en el total de las ventas. 
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4.2.9 Métodos de proyección 

 

Existen métodos matemáticos y estadísticos para realizar el pronóstico de ventas: 

Método de incremento absoluto: El método de incremento absoluto calcula los 

incrementos (disminuciones) en valores absolutos. 

Método de incremento porcentual: Consiste en calcular el aumento (disminución) 

porcentual del volumen de actividad para cada año con el fin de determinar un promedio de 

aumento (disminución) para la muestra. Este se aplica al año inmediatamente anterior del 

período a presupuestar, resultando el pronóstico requerido. 

Método de mínimos cuadrados: Este método requiere de registros históricos que sean 

consistentes, reales y precisos, son utilizados con el fin de sacar el total de las desviaciones 

elevadas al cuadrado a un valor mínimo y así poder determinar los coeficientes a y b, que son 

conocidos como coeficientes de regresión, donde X es la variable independiente (tiempo), Y es la 

variable dependiente (pronóstico de la demanda) 

Ilustración 1. Fórmulas para determinar el pronóstico de ventas por cada uno de los métodos. 
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4.3 Marco legal 

 

4.3.1 Normatividad del SOAT 

 

Según (Fasecolda, 2017) A lo largo de los años el Seguro Obligatorio de Accidentes de 

Tránsito, SOAT, ha sido objeto de cambios en su marco jurídico. Por ende, algunas de las 

normas relacionadas con el seguro han sido derogadas, modificadas o complementadas por otras.  

 

El artículo 42 de la Ley 769 de 2002 - Código Nacional de Tránsito- estableció que para 

poder transitar en el territorio nacional todos los vehículos deben estar amparados por un Seguro 

Obligatorio de Accidentes de Tránsito - SOAT - vigente. A su vez el artículo 131 del Código 

Nacional de Tránsito determinó en el literal D ordinal D2 que se sancionará con multa 

equivalente a treinta (30) salarios mínimos legales diarios vigentes (smldv) al conductor y/o 

propietario de un vehículo automotor que conduzca sin portar los seguros ordenados por la ley. 

(Ministerio de transporte, 2016) 

 

Para efectos referentes a la expedición de SOAT el Ministerio de transporte publicó la 

resolución 4170 de 2016 que tiene como objetivo el procedimiento que deben adelantar las 

compañías de seguros autorizadas en el país para la expedición de la póliza de seguro obligatorio 

de accidentes de tránsito SOAT así como el proceso de verificación de su existencia, vigencia y 

tenencia por parte de las autoridades competentes (Ministerio de transporte, 2016). A su vez 

reglamenta: 

http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=5557#42
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=5557#131.D.2
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Artículo 2. Procedimiento para la expedición de la Póliza. Para efectos de llevar a cabo 

la expedición de la póliza de seguro obligatorio de accidentes de tránsito del SOAT y garantizar 

su consulta, la entidad aseguradora deberá consultar en el Registro Único Nacional de Tránsito -

RUNT- los datos del vehículo a través de la placa o del VIN y expedir la póliza del seguro con 

base en la información allí registrada. (é) 

Es responsabilidad de las entidades aseguradoras implementar acciones de control 

al riesgo de fraude tanto en las pólizas electrónicas como en las físicas del Seguro 

Obligatorio de Accidentes de Tránsito, mediante la adopción de mecanismos de seguridad 

que garanticen la autenticidad, integridad, inalterabilidad y fiabilidad de las pólizas, de 

acuerdo con lo dispuesto en el Código de Comercio, la Ley 527 de 1999 y las normas que 

las modifiquen, adicionen o deroguen. (Ministerio de transporte, 2016) 

 

4.4 Marco contextual  

 

Same Seguros y Servicios es una compañía especializada en la comercialización del 

SOAT y servicios generales a nivel nacional. Con experiencia de más de 20 años en el mercado 

respaldada por operaciones con más de 800 puntos de venta activos. 

Esta empresa brinda un servicio diferenciado de alta eficiencia y respuesta a los puntos de 

venta aliados, desarrollando propuestas de alto valor agregado que coadyuvan a los procesos de 

fidelización de clientes actuales y potenciales, creando alternativas altamente rentables y 

eficientes para la comercialización del SOAT.  

Visión: Ser una empresa líder en la comercialización de seguros y servicios virtuales a 

nivel nacional, consolidándose como una empresa responsable, eficiente y altamente 

http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=4276#527
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competitiva, ofreciendo respuestas oportunas y efectivas, logrando la satisfacción de nuestros 

puntos de venta, clientes, empleados y proveedores. 

Misión:  Same es una empresa de seguros y servicios virtuales, con un personal altamente 

capacitado e identificado con la organización, con una fuerza de ventas comprometida con la 

empresa y criterios de negocio; técnico, administrativo, financiero y comercial, que nos permitan 

lograr la satisfacción de nuestros puntos de venta, clientes, empleados y proveedores. 

 

Mercado objetivo de la compañía 

 

Same Seguros y Servicios ha definido un mercado objetivo en cuanto a las características 

y tipos de los puntos de venta, con el cual trabajan. 

 

¶  Estaciones de Servicio 

¶  Distribuidores de combustible y lubricantes 

¶  CDA ï Centros de Diagnóstico Automotriz 

¶ Concesionarios de Automóviles 

¶ Talleres representantes de marca 

¶ Almacenes de cadena 

¶ Fondos de Empleados y Cooperativas 

¶ Redes bancarias 

¶ Transportadoras de carga 

¶ Talleres independientes 

¶ Comercializadoras de autopartes y/o accesorios 
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¶ Servitecas, lubritecas y Lavaderos de vehículos 

¶ Oficinas de Abogados y Consultoría 

¶ Oficinas de Tramites de Transito 

 

Esta empresa No trabaja con puntos de ventas relacionados con: 

 

¶ Almacenes de ropa y calzado 

¶ Cabinas telefónicas 

¶ Cafés internet 

¶ Concesionarios de motos 

¶ Compra y venta de artículos usados 

¶ Misceláneas y cacharrerías 

¶ Papelerías y fotocopiadoras 

¶ Venta de chance, loterías, recargas y minutos 

¶ Tiendas 

¶ Tramitadores 
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5 Diseño metodológico 

 

5.1 Tipo de investigación 

 

El tipo de investigación utilizado en el desarrollo del trabajo es exploratoria y descriptiva. 

Exploratoria dado que el inicio del trabajo fue a partir de un panorama general realizado en 

función de la crisis del SOAT, utilizando el sistema de información  de datos estadísticos 

ofrecido por fasecolda para el sector asegurador y descriptivo debido a la gran variedad de 

detalles que se implementan en el análisis interno del comportamiento de las ventas generadas 

por el Operador Mayorista en toda la red comercial. 

Según (Mendez, 2009)  la investigacion exploratoria y descriptiva tienen como objetivo 

la formulación y delimitación de los hechos que conforman el problema de investigación, 

partiendo de consideraciones importantes como el conocimiento adquirido por otros autores y 

fuentes de información  existentes, teniendo en cuenta las características demográficas, la 

asociación entre variables de investigación, informes y documentos elaborados por otros 

investigadores. 

 

Igualmente, (Hernandez, 2010) menciona que los estudios exploratorios, sirven para 

obtener información sobre la posibilidad de llevar a cabo una investigación más completa 

respecto de un contexto particular, investigar nuevos problemas, identificar conceptos o variables 

promisorias, establecer prioridades para investigaciones futuras. En cuanto a investigación 

descriptiva afirma que esta busca especificar propiedades, características y rasgos importantes de 

cualquier fenómeno que se analice al igual que describir tendencias de un grupo o población. 

 



36 

 

5.2 Métodos, técnicas e instrumentos 

 

5.2.1 Método según la selección de datos 

 

La técnica para recolectar la información necesaria para la realización del análisis de 

control de ventas fue utilizando fuentes secundarias como bases de datos, documentos de Excel, 

circulares, revistas, periódicos, correo electrónico, páginas web utilizadas para el control de las 

expediciones de SOAT y diferentes tipos de datos que fueron suministrados por el Operador 

Mayorista Same Seguros y Servicios.  

  

5.2.2 Método según enfoque 

  

El enfoque del trabajo es cualitativo, el cual busca proporcionar una metodología de 

investigación que permita comprender el mundo de la experiencia vivida desde el punto de vista 

de las personas que la viven, el análisis de casos, la interpretación de datos y la caracterización 

del tipo de población a quién se enfoca el proyecto.  

Los estudios cualitativos son investigaciones centradas en los sujetos, que adquieren la 

perspectiva del interior del fenómeno a estudiar, de manera integral o completa. (Universidad de 

jaen) 

 

5.2.3 Método según selección de la muestra  

 

La muestra utilizada para la elaboración del trabajo fue el 100% de la población, que son 

todos los puntos de venta vinculados a la red comercial de Same Seguros y Servicios ubicados en 
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los siguientes departamentos de Colombia: Antioquia, Arauca, Boyacá, Caldas, Caquetá, 

Casanare, Cauca, Cundinamarca,  Guaviare, Huila, Meta, Nariño, Norte de Santander, Putumayo, 

Quindío, Risaralda, San Andrés, Santander, Tolima, Valle del Cauca, Vichada y Bogotá. 

 

 

6 Análisis de la información 

 

6.1 Diagnóstico externo e interno 

 

6.1.1 Diagnóstico externo 

 

(Huzgame, 2016) en la revista 164 del 2016 de Fasecolda,  compara el aumento del 

parque automotor en la adquisición de motos con el aumento del número de víctimas de 

accidentes de tránsito atendidas con cargo al SOAT. Sobre este último indicador, destaca que en 

los últimos cinco años pasó de 362.269 personas atendidas en 2010 a 649.428 personas en 2015. 

Lo anterior representa un crecimiento del 79,3% en un quinquenio, pero más alarmante aún es 

que el número de víctimas de accidentes en donde estuvo involucrada una moto creció un 99% 

en el mismo período (Ilustración 2) 
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Ilustración 2. Víctimas de accidentes de tránsito atendidas con cargo al SOAT- 

Fasecolda 

 

Igualmente (Mayorga, 2017) menciona que: 

De acuerdo con el Instituto Nacional de Investigación y Prevención de Fraude (INIF) se 

calcula que uno de cada diez motociclistas accidentados utilizaron el SOAT para hacer un 

fraude, situación que puede ocasionar la salida de las compañías aseguradoras que emiten el 

seguro obligatorio si no se toman medidas, esta debido a que no tendrían interés de estar 

presentes en algunas regiones del país para la expedición del seguro, en especial aquellas 

regiones que registran mayor índice de fraude. 

 

6.1.2 Diagnóstico interno 

 

Para el año 2015, Same Seguros y Servicios tenía alianzas estratégicas con las compañías 

aseguradoras QBE Seguros, Seguros del estado, Equidad seguros, Mundial de Seguros y Mapfre 

Seguros, logrando alcanzar un total de 231.448 SOAT expedidos en más de 800 puntos de venta 

activos a nivel nacional.  
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En el año 2016, las compañías aseguradoras presentaron más del 70% de su operación en 

siniestros pagados correspondientes al ramo del SOAT, finalizando para este año con  saldos 

negativos causados por el valor de los desembolsos efectuados para la atención de víctimas de 

accidentes de tránsito, teniendo su mayor índice de siniestralidad en las motos. (Ver tabla 1), esta 

situación afectó a las aseguradoras y causó en este periodo que Mapfre Seguros, Mundial de 

Seguros y Equidad Seguros finalizaran la alianza estratégica con el Operador Mayorista Same 

Seguros y Servicios debido a que las expediciones de SOAT superaban más del 69% en la 

categoría de motos. 

Tabla 3.Acumulado total del  portafolio por compañía año 2016- Same Seguros 

Compañía Motos Particular  Público  

Bolívar 45,88% 53,06% 1,07% 

Equidad 69,03% 30,02% 0,95% 

Estado 47,73% 50,79% 1,48% 

Mapfre 100% 0% 0% 

Mundial 100% 0% 0% 

QBE 58,28% 40,23% 1,49% 

Total general 55,5% 43,0% 1,5% 

Fuente de elaboración propia 

 

La situación mencionada afectó el número de expediciones totales realizadas por la 

empresa a partir del mes de junio, presentando una mayor  disminución en el mes de septiembre, 

con una variación relativa del -13,2%  comparado con el año inmediatamente anterior; no 

obstante la empresa mantuvo su estabilidad en las ventas finalizando para el año 2016 con un 

aumento del 0,9%, como se relaciona en las siguientes tablas. 
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Tabla 4. Resumen comparativo ventas año 2015 y 2016 

 

Fuente de elaboración propia 

 

Tabla 5.Número de pólizas totales expedidas por aseguradora año 2015 y 2016 

Compañía  

aseguradora 

Año 2015 Año 2016 

No. Pólizas Participación No. Pólizas Participación 

QBE 150615 65,08% 152.026 65,09% 

Estado 69507 30,03% 68.272 29,23% 

Equidad 10358 4,48% 10.117 4,33% 

Mundial 901 0,39% 382 0,16% 

Mapfre 67 0,03% 341 0,15% 

Bolívar - - 2.437 1,04% 

Total 231448 100% 233.575 100% 

Fuente de elaboración propia 
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Tabla 6. Número de pólizas mensuales expedidas por compañía aseguradora año 2016 

  Compañías aseguradoras 

Mes Bolívar Equidad Estado Mapfre Mundial QBE Total 

general 

Enero 0 1767 5765 41 144 10605 18322 

Febrero 12 1960 6054 158 8 11144 19336 

Marzo 37 1998 5671 142 61 11521 19430 

Abril  92 1961 4772 0 136 12073 19034 

Mayo 201 1641 4708 0 33 12137 18720 

Junio 319 682 5630 0 0 13563 20194 

Julio 392 108 5622 0 0 15095 21217 

Agosto 313 0 5669 0 0 14311 20293 

Septiembre 219 0 5245 0 0 11941 17405 

Octubre 231 0 5422 0 0 12177 17830 

Noviembre 238 0 5073 0 0 11206 16517 

Diciembre 383 0 8641 0 0 16253 25277 

Acumulado 2437 10117 68272 341 382 152026 233575 

Fuente de elaboración propia 

 

Según la tabla No. 6, se evidencia que la disminución en las ventas en el segundo 

semestre del año 2016 se presentó principalmente por el cierre de Equidad Seguros que tuvo un 

promedio de venta mensual hasta mayo  de 1.865 SOAT expedidos y su participación fue 

aproximadamente del 9% durante estos meses. Es importante mencionar que las tres 

aseguradoras que se desvincularon con el operador mayorista expidieron durante el primer 

semestre de este año un total de 10,840 pólizas para vehículo con un portafolio de motos mayor 

al 69%. (Ver tabla 3). 
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Por su parte, Seguros del Estado cerró tres puntos de venta, los cuales lograron expedir 

para el mismo año un total de 908 pólizas de las cuales el 90% correspondían a SOAT de motos; 

posteriormente se presentaron baja de comisiones al  intermediario de dos puntos porcentuales, 

dando como resultado que a partir del año 2017 las ventas acumuladas no debían superar el 45% 

de su operación en esta categoría, ya que la aseguradora procederá a generar otra disminución en 

las comisiones, situación que afecta la utilidad y los ingresos de la empresa. 

A pesar de la problemática presentada en las aseguradoras por la expedición de SOAT 

para motos a nivel  nacional, Same Seguros para el año 2016 logró establecer una alianza 

estratégica con Seguros Bolívar a partir del mes de febrero, situación que favoreció a la empresa 

dado que se expidieron 2.437 SOAT alcanzado una participación sobre el total de las ventas del 

1,04% para este año. (Ver tabla No.5) 

A continuación, se relaciona el número de pólizas expedidas por tipo de vehículo a nivel 

nacional (Fasecolda, 2017): 

Tabla 7.Número de pólizas expedidas por tipo de vehículo a nivel nacional año 2016-

Faselcolda 

Tipo de vehículo 2016 Participación 

 Motos 3.583.919 45,45% 

 Campero-Camioneta 868.465 11,01% 

 Carga o Mixto 446.524 5,66% 

 Oficial especial 11.796 0,15% 

 Auto familiar 2.380.246 30,19% 

 6 o más pasajeros 190.307 2,41% 

 Autos de negocios 224.763 2,85% 

 Bus- Buseta 50.443 0,64% 

 Intermunicipal 128.842 1,63% 

 Total 7.885.305 100,00% 
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Fuente: Fasecolda 

 

Según la tabla No. 7, a nivel nacional se expidieron 7.885.305 SOAT para vehículos, de 

los cuales el 45% corresponden a motos, por su parte Same Seguros durante este mismo año 

vendió un total de 233.575 SOAT expedidos, lo que representa para la empresa un 55,5% en su 

participación el portafolio ofrecido en motos. Teniendo en cuenta estas cifras Same Seguros tuvo 

una participación del 2,96% a nivel nacional. 

Actualmente Same Seguros trabaja en el diseño de un aplicativo web (ACS Operador de 

seguros, s.f.) el cual es utilizado como base de información de datos de los puntos de venta de la 

organización, pero este no cuenta con un perfil correspondiente al registro de las expediciones de 

SOAT generadas por la red comercial. 

Esta situación lleva a los responsables de los registros de las ventas a desarrollar una serie 

de informes semanales en documentos de Excel, en el cual se registran los desempeños y 

comportamientos de las expediciones de SOAT totales por cada aseguradora que se encuentra 

vinculada con el Operador Mayorista, para ser entregados a los directivos. 

La información registrada no facilita realizar un análisis profundo y detallado de la 

composición del portafolio, debido a la variedad de documentos que utilizan y a la carencia de 

información específica, lo cual impide la identificación de los puntos que generan la mayor 

expedición de SOAT para motos. 

 

6.2 Variables estratégicas 

 

Para la realización del diseño de control de venta que se va a utilizar en la empresa Same 

Seguros se debe contar con la siguiente información: 
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a) Información general de los puntos de venta activos: 

¶ Estado del punto (Si el punto de venta es directo o de distribuidor) 

¶ Compañía aseguradora con la cual expide el SOAT 

¶ Responsable del punto de venta 

¶ Canal de distribución (Nombre asignado por la aseguradora) 

¶ Nombre del distribuidor 

¶ Observaciones generares 

¶ Compañías con las expiden SOAT (En los caso que aplique) 

¶ Ciudad  

¶ Departamento 

b) Estado actual de comisiones otorgadas al punto de venta: 

¶ Comisiones otorgadas al punto de venta para la expedición de SOAT en cada una 

de las categorías de vehículo. 

¶ Comisiones otorgadas a los distribuidores (En los casos que aplique) 

c) Comportamiento de los puntos en ventas registradas 

¶ Categorización de los puntos según las ventas registradas en el último mes. 

 

Tabla 8.Categoría puntos de venta 

Código Categoría Cantidad de pólizas vendidas por mes 

A Puntos tipo A De 101 pólizas en adelante 

B Puntos tipo B De 71 a 100 pólizas 

C Puntos tipo C De 41 a 70 pólizas 
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D Puntos tipo D De 11 a 40 pólizas 

E Puntos tipo E De 1 a 10 pólizas 

  Fuente de elaboración propia 

Esta clasificación permite agrupar los puntos de venta según las el número de pólizas 

expedidas por mes, siendo la categoría A los que representa mayor ganancia y E los de menor 

ganancia por ser sus ventas inferiores a 10 pólizas mensuales. 

¶ Número de pólizas vendidas por mes: Incluye el número de pólizas totales 

vendidas por cada punto de venta mes a mes, con el acumulado total durante todo el año y el 

promedio de venta  mensual registrado. 

¶ Número de SOAT de motos expedidas: Incluye específicamente la cantidad de 

SOAT expedidos por mes para la categoría de motos al igual que su participación en las ventas 

totales registradas por cada punto. 

¶ Valores totales en pesos de los SOAT expedidos mensualmente por los puntos de 

venta en todas las categorías de vehículo. 

 

d) Análisis de ventas mensual 

 

La elaboración del análisis de ventas mensual en esta etapa de la herramienta, se realizará 

para identificar el comportamiento de las expediciones de SOAT en las diferentes categorías de 

vehículo en especial en las motos, mediante la utilización de datos históricos del mes anterior y 

así se logrará proyectar a futuro de acuerdo a lo registrado en el mes actual; esto con el fin de 

identificar si la proyección de venta con  la aplicación del método de incremento absoluto y 

porcentual esta creciente o decreciente durante el mes de análisis. 
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Para lograrlo se utiliza la técnica de proyección de ventas basada en la estacionalidad con 

un periodo de 30 días calendario, para lo cual se incluyó 4 campos que dan la base para 

identificar el periodo en el cual se está generando el informe. Estos son: 

¶ Fecha de corte: Se relaciona la fecha en que se realizó el informe de ventas 

¶ Días hábiles del mes: Partiendo de los 30 días del mes sin contar domingos y 

festivos. 

¶ Número de días corridos: son los días hábiles transcurridos del mes hasta la fecha 

de corte. 

¶ Número de días faltantes: son los días hábiles que faltan para completar el mes 

después de la fecha de corte. 

Para tener claridad esta el siguiente ejemplo: 

Fecha de corte: 19/03/2017 

Días hábiles del mes: 24 

Días corridos: 15 

Días faltantes: 9 

 

Tabla 9.Análisis de ventas mensual 

Análisis de ventas mensual 

Ventas 

efectivas 

mes actual 

Promedio de 

ventas 

diarias 

Ventas 

proyectadas 

mes actual 

Ventas 

registradas mes 

anterior 

Variación 

absoluta 

Variación 

relativa 

9.856 657 15.770 13.906 1.864 13,4% 

Fuente de elaboración propia 

 

Según la tabla No. 9 la proyección de ventas para el mes de marzo es de 15.779 SOAT 

expedidos con un promedio de 657 ventas diarias, presentado un aumento del 13,4% comparado 

con el mes de abril. 
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Fórmulas utilizadas:  

Promedio de ventas diarias = Ventas efectivas mes actual/ Días corridos  

Promedio de ventas diarias = 9856/15 = 657 

Ventas proyectadas mes actual = Promedio de ventas diarias* Días hábiles 

Ventas proyectadas mes actual = 657*24 =15770 

Variación relativa = Ventas proyectadas mes actual - Ventas registradas mes 

anterior  

Variación relativa = 15770 ï 13906 = 1864 

Variación absoluta = Variación relativa / Ventas registradas mes anterior*100 

Variación absoluta = 1864/13906*100 = 13,4%  

 

e) Análisis de ventas semanal 

 

Es importante que el operador mayorista rastree las ventas semanalmente para que la 

administración tenga el panorama más actualizado sobre la tendencia de las ventas totales para el 

cierre del mes en curso y el desempeño de los puntos individuales en relación al cumplimiento 

del portafolio y así realizar cambios oportunos o identificar problemas potenciales que puedan 

presentarse durante este periodo. (Murthy , 2018) 

Para lograr este análisis se tiene en cuenta las expediciones de SOAT semanales 

registradas por cada punto para  identificar si aumentó o disminuyó de una semana a otra y 

cuanto fue el impacto porcentual que hubo, posterior a esto se realiza un gráfico lineal con el 

resultado de las ventas proyectadas por cada semana del mes. 
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Ilustración 3.Ventas proyectadas por semana 

  

Fuente de elaboración propia 

 

f) Portafolio de ventas:  

Para la realización del diseño de control de ventas es indispensable la composición del 

portafolio, el cual hace referencia al tipo de SOAT que vende Same Seguros en las diferentes 

categorías de vehículo. 

Teniendo en cuenta la tabla 2, existen nueve categorías de vehículo las cuales fueron 

agrupadas en  de tres formas: motos, particulares y públicos.  

V Motos: En esta clase de vehículo se encuentran incluidos los SOAT expedidos 

para motocicletas, ciclomotores, motocarro y tricimoto. 

V Los particular es: Los componen los SOAT expedidos para los tipos de vehículos 

que hacen parte de camperos y camionetas, carga o mixto, oficiales especiales, 

autos familiares, vehículos para seis o más pasajeros, autos de negocios y taxis. 

V Públicos: Los componen los SOAT expedidos para buses y busetas de servicio 

público urbano y servicio público intermunicipal. 
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6.3 Diseño de la herramienta en hoja de cálculo Excel 

 

Con el fin de registrar las ventas generadas en cada Compañía aseguradora por la 

expedición de SOAT realizados por los puntos pertenecientes a la red comercial Same Seguros y 

Servicios, se debe recolectar y unificar la información necesaria de tal manera que permita 

realizar el análisis del porfolio en ventas para el seguimiento y control de gerencia en la toma de 

decisiones. 

Como primera instancia, es necesario establecer un criterio común y una serie de 

equivalencias estandarizadas que permitan obtener una información única de los datos 

suministrados por las compañías, dado que cada una de ellas utilizan criterios diferentes que 

impide cruzar las fuentes de datos y conseguir los resultados que se esperan.  

La unificación de los datos inicia a partir de registrar en una hoja de caculo las tarifas 

comerciales vigentes del Seguro Obligatorio de Accidentes de Tránsito, SOAT asignados para el 

año 2017 según la clase de vehículo, el cual es definido por el gobierno Nacional a través de la 

Superintendencia Financiera de Colombia (SFC). Estas tarifas están indexadas al salario mínimo 

legal diario vigente. (Fasecolda). Ver tabla 10. 
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Tabla 10. Tarifario SOAT año 2017 

 

Fuente: Fasecolda 
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Después de registrar las tarifas de SOAT,  se procede a recolectar de forma semanal cada 

uno de los datos suministrados por las compañías aseguradoras y el operador mayorista Same 

Seguros. 

6.3.1 Pasos para la recolección de datos 

Descargar el detalle de las ventas registradas cada semana por Same Seguros en cada una 

de las compañías aseguradoras vinculadas. (La forma de acceder a esta información varía de 

acuerdo a la aseguradora). 

Para Seguros del Estado, en la plataforma asignada al intermediario se encuentra 

habilitada una opción llamada "Exportación de pólizas" en el cual se digita el periodo que se 

desea descargar y se exporta en un documento de Excel; en el caso de QBE Seguros la 

información es suministrada en una hoja de cálculo por un funcionario de la compañía a través 

de correo electrónico, como se muestra en las siguientes ilustraciones. 

 

Ilustración 4.Forma de Obtener las pólizas expedidas Seguros del Estado 
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Ilustración 5. Forma de Obtener las pólizas expedidas QBE Seguros 

 
 

 

6.3.2 Registro de las pólizas expedidas en cada una de las aseguradoras. 

 

Una vez descargada las pólizas expedidas durante la semana, se procede a relacionar los 

datos en una hoja de cálculo llamada ñRegistro pólizas expedidas Same Segurosò  teniendo en 

cuenta la siguiente información: 

V Compañía aseguradora 

V No. de póliza expedida 

V Nombre del punto de venta 

V Canal de distribución 

V Nombre del distribuidor al que corresponde cada póliza 

V Fecha de expedición 

V No. de la placa del vehículo. 

V Valor del SOAT 
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V Código de la tarifa asignada por Fasecolda 

V Portafolio: Motos, Particular  y Buses (este campo es requerido para identificar la 

composición del portafolio en ventas). 

V Número de la semana del mes (Sem 1, Sem 2, Sem 3 y Sem 4) 

V Mes de expedición de la póliza. 

 

La información mencionada queda de la siguiente manera: 

Ilustración 6. Registro pólizas expedidas Same Seguros 

 

Fuente de elaboración propia 

 

Posterior al registro de las ventas, se realiza una tabla dinámica con el fin de agrupar el 

número total de pólizas expedidas y el valor de los SOAT generados por cada punto de venta 

durante el me de análisis, con el fin de actualizar la información de la hoja llamada 

ñComportamiento en ventasò utilizando  la función de búsqueda CONSULTAV. 

En la hoja mencionada, no solo se registran las ventas, también se tienen en cuenta la 

información general de cada punto, como su ubicación geográfica, comisiones otorgadas por el 

Operador Mayorista, el histórico de expediciones realizadas durante el año, categoría del punto 

según lo relacionado en la tabla 8, observaciones adicionales y novedades que se presente en los 

puntos, entre otros. (Ver Ilustración 8) 
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Ilustración 7. Comportamiento en ventas 

 
Fuente de elaboración propia 

 

6.3.3 Generación de informes de análisis de las ventas 

 

Para efectos de análisis de ventas de los puntos se diligencia los siguientes campos: 

 

V Análisis de ventas mensual: Incluye las ventas efectivas del mes actual, 

promedio de ventas diarias, ventas proyectadas mes en curso, ventas registradas mes 

anterior, variación absoluta y relativa (Ver tabla 9.) 

V Análisis de ventas semanal: Para lograr este análisis se tiene en cuenta las 

expediciones de SOAT semanales registradas por cada punto de venta para  identificar si 

aumentó o disminuyó de una semana a otra y cuanto fue el impacto porcentual que hubo, 

posterior a esto se realiza un gráfico lineal con el resultado de las ventas proyectadas por 

cada semana del mes. (Ver ilustración 3). 

V Análisis del comportamiento de las ventas en motos: Al igual que el 

análisis de ventas mensual, se tiene en cuenta las ventas efectivas del mes en curso, lo 



55 

 

proyectado al mes y el promedio diario teniendo en cuenta que solo se relacionan las 

expediciones realizadas para SOAT de motos. 

V Comportamiento en ventas totales realizadas por el operador mayorista en 

cada uno de los meses: Para efectos visuales se utiliza el grafico lineal, con el fin de 

identificar rápidamente la tendencia de las ventas por cada mes del año. 

V Participación en ventas por compañía aseguradora: Para este caso se hace 

uso del diagrama circular con el fin de mostrar de forma más entendible la participación 

de una aseguradora frente a las expediciones de SOAT totales del mes, realizadas por el 

Operador Mayorista. 

V Composición del portafolio en valores absolutos y relativos de las 

expediciones de SOAT para motos, vehículos particulares y vehículos públicos 

registradas durante el mes de análisis y el acumulado del año por cada compañía 

aseguradora vinculada con la empresa.  

 

La información mencionada se reporta al área de gerencia a través de correo electrónico, 

realizando un resumen de las ventas generadas hasta el periodo de corte, el cual es realizado el 

primer día hábil de cada semana y se adjunta hoja de cálculo con todos los datos suministrados 

por las aseguradoras para el respectivo análisis control y seguimiento. Como se muestra en la 

siguiente ilustración:  
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Ilustración 8. Reporte ventas correo electrónico 

 

 

 

 

6.4 Implementación de la herramienta de análisis de ventas durante el año 

2017 

 

Teniendo en cuenta las variables mencionadas; a continuación se relaciona los 

resultados de las ventas obtenidas por Same Seguros durante el año 2017 y el 

comportamiento presentado en la expedición de SOAT para motos. 






































