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Categoria de la Propuesta

Investigacion productiva

1. Generalidades

1.1 Descripcion de la propuesta

En el arca de promocion de negocios se ha evidenciado algunas carencias en los
funcionarios en entrega de informes y bases de datos ocasionando problemas de eficiencia en
los tiempos de respuesta, generando preocupacion en el gerente encargado del area, por lo
tanto se realizara un analisis y una posible reestructuracion en cuanto a reparticion de

funciones se refiere.

1.2 De donde surge la idea

La idea surge de la preocupacion constante de Gerente del area ya que segun su criterio
existen varias falencias en el desempeiio del area generando inconformidad por parte de los

clientes internos

2. Identificacion de la empresa

Nombre Banco Bilbao Vizcaya Argentaria Colombia S.A
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2.1 Descripcion de funciones

Diariamente se realiza una consolidacion de la informacion de las oficinas comerciales
a nivel nacional tanto en Banca Empresas como en Banca Institucional a través de saldos
puntuales y saldos medios, con ¢l fin de detallar cuales son las oficinas que se encuentran en
mejor posicionamiento de acuerdo al cumplimiento de los presupuestos asignados; asi mismo,
se detallan las oficinas con mas bajo rendimiento y se realiza un seguimiento de la causa de la

caida.

Adicionalmente se hace recoleccion de informacion de cifras de Banca Empresas y
Banca Institucional para la elaboracion de comités de seguimiento quincenal con el fin de ver
los cierres de las dos Bancas y asi mismo crear un plan de mejoramiento para obtener un

mayor resultado en el proximo mes.

Apoyo general al area de Banca Empresas y Banca Institucional a través de Promocion
de negocios los cuales son: variaciones de oficinas, resultados de las mismas y actualizaciones

de bases de datos (carterizacion, evoluciones, cuotas de mercado, proyecciones entre otros)

2.2 Actividades de la empresa

El Banco Bilbao Vizcaya Argentaria Colombia S.A pertenece al sector financiero, a

nivel internacional “ofrece servicios financieros en mas de 30 paises a 53 millones de clientes,
en mas de 122 municipios a lo largo del territorio Nacional, a través de una red de 390
sucursales, 1300 cajeros automaticos™ (Banco Bilbao Vizcaya Argentaria Colombia S A, s.f.,

pag. 1) el BBVA se destaca por ser uno de los Bancos mas innovadores a nivel Nacional ya
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que actualmente se esta enfocando en la era digital con el fin de facilitarle a los clientes y
funcionarios los tramites por via web tanto a personas naturales como personas juridicas con el

proposito de convertirse en un Banco agil y moderno.

E1 BBVA realiza captacion de dinero por medio de productos como Cuenta corriente,
CDT, Fondo de inversion y colocacion de dinero por medio de créditos, adicionalmente ofrece
servicios por medio de la Banca Movil y BBVA Wallet con el fin de facilitarle al cliente sus
transacciones de una forma segura y pronta; unas de las transacciones mas representativas son

pago de impuestos y transferencias a los demas Bancos por valor de $0.

2.3 Actividades de Promocion de negocios

Para contextualizar lo que el area de promocion de negocios realiza dentro del Banco,

se hace una breve descripcion de la misma:

“*Realizar un acompafiamiento permanente a las definiciones o estrategias que se

tengan contempladas para el negocio de venta libre o vinculada™ (Careers Bbva . 2019)

“* Monitorear los indicadores tacticos y de gestion del negocio para definir acciones
que garanticen las productividades definidas para la red y el cumplimiento de los presupuestos
definidos.” (Careers Bbva . 2019) El promotor de negocios es quien guia a los clientes
internos que en este caso son los Gerentes de la Banca hacia el cumplimiento de las metas
segun el presupuesto asignado y la proyeccion que planteen, con el fin de generar al Banco

rentabilidad mediante el rubro de Inversion Rentable.
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2.4 Participantes en el proceso de mejora

Dentro del plan de mejora que se va a implementar en el area de promocion de

negocios, los participantes que se encuentran cubiertos en el proceso son:

Gerente
Promocion de
Negocios

| I | _
Promotor 1 l Promotor 2 Promotor 3 Promotor 4

Nota: Elaboracion propia

Gerente de Promocion de Negocios:

Persona que esta a cargo del equipo Promocion de Negocios, quien se encarga de
supervisar y verificar los procesos que se llevan a cabo para ¢l buen funcionamiento del area
teniendo en cuenta que los procesos se realicen de forma cficiente a las oficinas y a la

direccion de Banca de Empresas y de Instituciones

Promotor 1:
Persona que se encarga de realizar todos los informes y presentaciones que estén
relacionados con cifras (tasas, precios, riesgos) para analizar y gestionar las actividades de la

Banca de Empresas y de Instituciones
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Promotor 2:
Persona que esta encargada de las regionales Occidente y CEB, apoya y gestiona las

diligencias de forma necesaria en las oficinas de las regionales asignadas

Promotor 3:
Persona que esta encargada de la regional Norte y Bogota Institucional, apoya y

gestiona las diligencias de forma necesaria en las oficinas de las regionales asignadas

Promotor 4:
Persona que esta encargada de la regional Centro, apoya y gestiona las diligencias de

forma necesaria en las oficinas de las regionales asignadas

Los participantes cuentan con la disposicion de informar y comunicar acerca de las
falencias que se estan presentando actualmente en el area y que a la vez impiden los resultados
optimos solicitados por el gerente. Estan dispuestos a realizar los cambios necesarios que se

requicran para alcanzar los objetivos propuestos.

3. Formulacion del problema

Para hallar la formulacion del problema se realiza un censo con cada uno de los
empleados con el fin de dar a conocer cuales son las funciones que no se estan cumpliendo
diariamente, para ello, se usa como base ¢l manual de funciones teniendo en cuenta la

responsabilidad en cada ejecucion.
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En la tabla 1 Se evidencian siete funciones, teniendo en cuenta que se escogen las
funciones que cuenten con 3 o mas casillas en azul, las cuales no estan siendo efectuadas con

cabalidad.

Tabla 1 Funciones del drea de Promocion de negocios.

FUNCIONES PROMOTOR1 PROMOTOR2 PROMOTOR3 PROMOTOR4  EXTERNO

M fidencialidad absoluta sobre las gi dlﬂﬂidlsplrlll“
gestion de clientes de segmentos de negocios y asi mismo sobre la X b | X X X
informacion basica yfinanciera de los clientes de estos segmentos.

Controlar y analizar la evolucion del negocio de cada una de las lineas que

lo componen, para las oficinas asignadas y con base en los resultados X X X
obtenidos

Proponer planes de accion concretos al gerente de promocion de negocios
de lared bei.

Analizar |a evolucion del negocio de las oficinas de la red bei, con el
objetivo de buscar el cumplimiento de las metas.

Revisién periddica del balance y pyg de las oficinas, con el fin de detectar
inconsistencias y realizar los ajustes necesarios donde haya lugar.
Informar al gerente de promocion de negocios sobre los temas detectados
en su labor, aspectos relevantes sobre evolucidn del mercado, de los
segmentos, necesidades de los clientes, etc.

Realizar diagndsticos de los resultados cbtenidos mensualmente (edu/edi),
con el fin de identificar fortalezas y debilidades en |a laber comercial de las X X X X X
oficinas.

Elaborar presentaciones e informes bajo peticion que facilite el
seguimientey analisis financiero de las unidades de negecic o X X X X X
presupuestacion de las mismas.

Asistir a los comités mensuales de banca de empresas e instituciones
convocados por el gerente de promocion de negocios.

Acompanar y apoyar las actividades relacionadas con la formacion
coordinando jornadas de capacitacion de los funcionarios de la red BEL

Extraer datos de las diferentes pl infor i lesparala
generacion de informes diarios y semanales de actividad para las distintas x X X X x
unidades de Negocio y Segmento.

Manajar corractamante la informacion de los clientes a la que tenga

acceso en la ejecucion de sus funciones y mantener estricta X X X X X
confidencialidad sobre la misma.

Realizary apoyar las actividades necesarias para que las oficinas de la

banca BEl funcionen de acuerdo con los modelos de Direccion y Gestién X X

establecidos por el Banco.

Difundir y realizar seguimiento a las acciones comerciales realizadas por el

segmento de empresasy segmento institucional. X X X X X

Apoyar a la red comercial en la estructuracion de cfertas comerciales,
buscando siempre |a mayor satisfaccion del cliente y salvaguardando Ia x X
rentabilidad de la banca.

Nota: Elaboracion propia con base en el Manual de funciones de promocion de negocios 2016
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Teniendo en cuenta los datos recolectados, se determina que la pregunta problema de
esta investigacion es: ;Como es el desempeiio del area de promocion de negocios y qué tipo

de estrategias se pueden implementar para mejorarlo?

4. Objetivos

4.1 Objetivo General

Analizar a través de matrices de evaluacion de factores y valoracion de tareas, las
deficiencias que presenta el area a nivel de procesos, y en base a los resultados, plantear una
posible solucion a partir de una reestructuracion de funciones que permita desarrollar un

conocimiento integral con el fin de optimizar los tiempos de respuesta.

4.2 Objetivos Especificos

e Incentivar a los empleados del area a un cambio de funciones con el fin de tener un
amplio conocimiento y promover a los mismos a estar informados ante cual quier
eventualidad que se presente ante la Banca.

e Identificar las fortalezas y debilidades que presentan los funcionarios y por medio de ello
crear alternativas a partir de temas deseables que se requieren en ¢l area con el fin de
mejorar la eficiencia mediante el trabajo y la calidad de servicio que se presta.

¢ Megjorar la comunicacion en donde los funcionarios puedan responder de forma agil y

segura, las peticiones del cliente interno.
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5. Matrices de Diagnostico

“Se busca un nuevo modelo que permita mantener la empresa, asi como que ésta tenga
viabilidad con vistas al futuro. Por tanto, el proceso de una reestructuracion empresarial,
aunque sea largo, aporta beneficios a la organizacion.” (Ruiz, 2018). Teniendo en cuenta lo
mencionado anteriormente, es de vital importancia contar con un equipo que cumpla con una
buena comunicacion junto con el cumplimiento de tareas, ademas de cualidades como
puntualidad, compromiso, responsabilidad para el optimo funcionamiento del area. A
continuacion se realiza analisis del area a través de matrices que permitan detectar la posible

propuesta que beneficie los resultados del area.

5.1 Perfil Interno

Se realiza un analisis dentro del area lo cual permitira identificar las Debilidades y
Fortalezas con ¢l fin de evaluar las posibles alternativas que se estan desempefiando dentro del

area y su vez identificando las que no se cumplen con cabalidad. (Ver Anexo I).

Con base a la matriz, se puede evidenciar las ocho debilidades y siete fortalezas que
presenta el area lo cual es importante enfocarse en las debilidades y crear estrategias que
permitan reaccionar frente a ellas con el fin de lograr los cumplimientos y asi convertir esas
debilidades en fortalezas solidas, surgiendo con un area altamente eficiente en la realizacion

de sus funciones.

5.2 MEFI
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Teniendo en cuenta que ya se identifican las fortalezas y debilidades dentro del area, se

realiza la matriz de evaluacion de factores internos - MEFI ¢l cual tiene como definicion
a o .
“permite realizar una auditoria interna de la administracion de la organizacion, permitiendo
analizar la efectividad de las estrategias aplicadas y conocer con detalle su impacto™ (Shum.,

2018) es importante realizar esta matriz ya que permite visualizar de forma mas agil las

posibles estrategias que se pueden implementar en promocion de negocios.

Se puede indicar que ¢l area cuenta con un peso ponderado de 2.4 evidenciando que
esta por debajo de la media, por lo que es importante plantear estrategias que permitan suplir o
mejorar las debilidades de una forma veraz. Se determinan que dentro de la matriz la fortaleza
que mas impacto genera es la disposicion de aprendizaje mientras que en las debilidades la

que mas afecta es distribucion y asignacion de funciones. (Ver Anexo II)

5.3 Perfil externo

Se determina los factores externos que puedan ser amenazas u oportunidades para el
areca promocion de negocios. dentro de la misma se determinan los factores externos como las
demas areas que se encuentran en ¢l Banco. Adicionalmente la negociacion de clientes estaria

catalogada como los clientes internos.

Podemos evidenciar que las oportunidades son superiores a las amenazas ya que 9 de
14 pertenecen a las mismas que abarcan al area, posicionandose 1 en el ranking con la

oportunidad de Formacion en SQL (programacion y estructuracion) (Ver anexo III)

5.4 MEFE
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“Resume y evalua la informacion politica, gubernamental, v legal; econémica y
financiera, social, cultural, ecologica y ambiental y calcula los resultados a través de las
oportunidades y amenazas identificadas en el entorno™ (Gehisy, 2016) la matriz MEFE
permite visualizar de forma general los factores externos como se habian mencionado
previamente clasificandolo segun sea oportunidad o amenaza. En la matriz se visualizan los
factores relacionados con el area de promocion de negocios generando un peso segun su
importancia. Con base a la matriz, se catalogan los factores criticos donde predominan las
oportunidades con un peso de 1,50 el peso mayor que el de las amenazas. Por lo tanto se

determina que el ambiente externo esta adaptado para el area. (Ver anexo IV)

5.5 DOFA - Estrategia

Finalmente mediante la recoleccion de datos de las anteriores matrices, se pueden
determinar los factores catalogados en Debilidades Oportunidades Fortalezas y Amenazas con
el fin de identificar la estrategia que mejor se adecue a las necesidades de los funcionarios del

area. (Ver anexo V). Al realizar las estrategias con cada factor de la DOFA, se opta por la

siguiente estrategia:

D1 - D2 - 08: teniendo en cuenta ¢l no cumplimiento de algunas funciones, se debe
realizar una mejor distribucion de tareas para lograr la eficiencia en todos los procesos
requeridos. Para generar un valor agregado a este, se sugiere una capacitacion en cifras ya que
no se presenta uniformidad en conocimientos por parte de los funcionarios, por lo tanto es
necesario que todos tengan dominio en los temas que mancja ¢l area para lograr una cficiencia
hacia las necesidades que requicren las oficinas, por lo tanto la eleccion de la estrategia se

debe a una mejor alternativa para que el area funcione de forma correcta y optima,
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garantizando una evolucion en resultados v fomentando un amplio conocimiento para

satisfacer las necesidades del cliente interno.

5.6 SPACE - PEYEA

La matriz space tiene como funcion calificar los factores por medio de 4 enfoques
estratégicos con el fin de identificar los factores relevantes mediante los enfoques
mencionados y asi aplicar una estrategia que sea efectiva para el area, de acuerdo a los

factores catalogados junto con calificacion. (Ver Anexo VI)

Grafica 1 Space

Conservador Agresivo
4
2
)

1] 4 2 0 2 4 6
-2
-4

Defensivo Competitivo

&

Nota: Elaboracion propia

De acuerdo con la Grafica 1, Promocion de negocios se encuentra en una posicion
conservadora lo cual constituye estrategias relacionadas y enfocadas a los clientes, por ende, la
estrategia seleccionada es una mejor distribucion de tareas ya que esto conlleva a una

respuesta mas eficiente hacia el cliente interno generando un valor agregado ya que
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actualmente el area esta dispuesta a generar cambios con el fin de aumentar el nivel

productivo. (Ver anexo VII)

El areca de promocion de negocios ocasionalmente enfrenta ciertas dificultades en la
ejecucion de algunos procesos lo cual no le ha permitido obtener un dptimo desempefio.
Adicionalmente, se detecta entre los funcionarios cierta falta de comunicacion generando un
desequilibrio en la productividad, esto conlleva a que los funcionarios no se sientan seguros y
no tengan claro los objetivos de la empresa, a su vez se limitan a cumplir unicamente con las

tareas designadas y no buscan proporcionar un valor agregado que fortalezca el area.

6. Aspectos metodologicos

e Enfoque: Descriptivo

e Técnica: Observacion directa — Semanalmente se realiza un seguimiento a los promotores
y sus funciones realizadas en este periodo de tiempo buscando determinas las falencias

del arca.

A continuacion se observa la propuesta y sus factores a través de la metodologia

Canvas. (Ver tabla 2)
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Tabla 2 Metologia Canvas

Nota: Elaboracion propia

Asociaciones Clave

1. Area Financiera

2 Area de contabilidad

3. Red (area comercial)

4 Area de incentivacidn

Actividades Clave

1. Seguimiento mensual de las
actividades de los promatores

2. Elaboracion de cuadro de funciones

Propuesta de valor

Se realizard una reestructuracion
de funciones para el drea de
promocién de negocios buscando
solventar los problemas y
procesos que lienz el drea,
enfocandose principalmente en el

3. Evaluadion de rendimiento y
conomiento

4_Elaboracion de plan de
reestructuracidn

Recursos Clave

1. Computador

2. Disposicion del personal

3. Aprobacidn y asesoramiento
gerencial

4. Acceso 2 informacidn institucional

iento en los tiempos de
enfrega.

Relaciones con clientes

Asistencia oporiuna a los clientes

intemos

Segmentos de clientes

Los clientes para el drea de
promocion de negocios son los
gerentes regionales, gerentes de
cuenta, de oficina y especialisias
que clasifican come clienfes
intemnos.

nca Empr Instif nal

Regional Bogota
Regionzl Occidente

Canales
1.8QL

2. Grannet
3. Teléfono

4. Correo electronico

Regionzl Centro
Regionzl Nore

Estructura de costes

NIA

Fuentes de ingresos

MIA

Asociaciones Clave:

Dentro del Banco BBV, se identifican cuatro asociaciones clave para el buen

funcionamiento del area Promocion de Negocios que garantizan efectividad en su entrega y

optimizacion de tiempos. El arca financiera se encarga de ¢jecutar los movimientos contables

que presenta la Banca, segmentando cada variable segun corresponda, gracias al

funcionamiento que presenta, el area de Promocion de Negocios puede realizar informes o

presentaciones a las regionales y/o Gerentes de Cuenta. El area de Contabilidad permite crear

partidas y generar ajuste contable que solicitan la oficina que previamente es consultado y

verificado por los funcionarios del areca de Promocion, el area de incentivacion es clave para el

area de promocion de negocios va que ellos son los encargados de determinar el presupuesto

para cada oficina y cada Gerente, a su vez establecen el marco de actuacion de la Banca. La
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Red Comercial es fuente de informacidn la cual elabora estrategia de negocios para que se

cumplan los presupuestos permitiendo alcanzar las metas esperadas.

Actividades Clave:

Son las actividades estratégicas esenciales que se deben realizar para llevar de forma
fluida la propuesta de valor al mercado (Buenos Negocios, 2018) Para garantizar el buen
funcionamiento de la estrategia y el cambio en resultados, previamente se hacen acciones
concretas para hallar las falencias, tareas diarias y se realiza al final una evaluacion de

conocimiento con el fin de crear o desarrollar posibles habilidades dentro del area.

Recursos Clave:

Como recursos clave, es primordial mencionar la disposicion del personal ya que por
medio de ellos se puede identificar las necesidades y debilidades que se presentan dentro del
area con ¢l fin de crear oportunidades para el progreso del mismo. Adicionalmente, el acceso a
la informacion de la compaiiia es indispensable para garantizar el funcionamiento que lleva el
area actualmente manejando la informacion de forma sensata garantizando previamente la
aprobacion gerencial, y por ultimo el uso de tecnologia que permite la recoleccion de lo

mencionado anteriormente.

Propuesta de Valor:
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La propuesta valor que se otorgara es la reestructuracion de area por medio de
funciones que seran establecidas por el gerente con previo analisis a cada uno de los
funcionarios, teniendo en cuenta sus habilidades y mejoras en cada una de las tarecas asignadas.
Adicionalmente se realizara capacitacion a los funcionarios en manejo y analisis de cifras ya
que es una de las principales falencias que presenta el area. Con la implementacion de esta
propuesta los funcionarios tendran la destreza de manejar los distintos tipos de informacion
que se presentan sin tener dependencia de algun funcionario en especifico, con lo mencionado
anteriormente se optimizaria el tiempo de respuestas convirtiéndose en oportunas y precisas

para los clientes internos.
Relaciones con Clientes:

Teniendo en cuenta que los clientes internos en el area son los gerentes de cuenta. los
gerentes regionales, subgerentes y especialistas, se vela para que la relacion que se tenga sea
oportuna en cuanto a atencion de quejas y reclamos se refiere. Para ello debemos capacitar a
todo nuestro personal. todos deben estar motivados en dar una buena atencion. todos deben
mostrar siempre un trato amable y cordial con todos y cada uno de los clientes (Coach
Latinoamerica . s.f.). La importancia de brindar un buen del servicio radica en tener un trato

personalizado para hacerles sentir al cliente la calidad y disposicion que conforma el equipo.
Segmentos de Cliente:

Los clientes mas representativos del area son los gerentes regionales. gerentes de
cuenta, subgerentes y especialistas, que se clasifican como clientes internos del Banco, a su

vez, estos se encuentran segmentados por regionales, son ¢l foco del area al cual se les brinda
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la informacion necesaria para saber los resultados diarios de la Banca junto con el

cumplimiento de los mismos.

Canales

Se identifican canales que se relacionan y se adecuan con la propuesta de valor,
programas como SQL y Grannet son efectivos para el buen funcionamiento del area va que
son programas esenciales para extraer bases de datos y cifras diarias, gracias a estos
programas podemos realizar informes para comunicar a los clientes internos como se
encuentra la Banca dia a dia, estas notificaciones se realizan a través de teléfono o por medio

de correo electronico.

7. Resultados esperados

¢ Distribucion adecuada de tareas entre funcionarios para la correcta ¢jecucion del area de
Promocion de Negocios.

e Refuerzo analitico y de interpretacion en el campo financiero sujeto a posibles soluciones
inmediatas.

e Generar una mayor comunicacion entre funcionarios fomentando y fortaleciendo el clima

laboral. con el fin de establecer el progreso y la satisfaccion de los empleados.
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8. Plan de trabajo

TIEMPO

MES 1

MES 2

MES 3

MES 4

MES 5 MES 6

MES 7

Recoleccion, consolidacion y andlisis
de informacion

Seguimiento de actividades diarias de
los funcionarios

Encuestas y entrevistas de
conocimiento

Estudio y analisis de distribucion
actual de funciones de los empleados

Pruebas de distribucion para la nueva
reparticion de funciones

Socializacion al equipo de la nueva
distribucion

Capacitacion y refuerzo de las nuevas
funciones

Nota: Elaboracion propia

9. Funciones para el mejoramiento

El area busca una mejora a través de un amplio funcionamiento donde se lleve a cabo

la satisfaccion total del cliente interno, se espera mayor apoyo a las regionales

correspondientes de cada promotor por medio de un seguimiento activo, ademas se busca que

los promotores se encuentren informados sobre el dia a dia de cada una de sus regionales con

el fin de estar atentos a cualquier novedad que se presente, proponiendo a su vez ideas o

estrategias que permitan expandir el negocio generando entre ellos un beneficio mutuo.

9.1 Fase 1 - Evaluacion

Se requiere renovar estrategias teniendo en cuenta la opinion de cada funcionario; por

lo tanto se realizara una evaluacion con cada promotor para determinar su rendimiento y
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conocimiento y asi verificar cudles son sus falencias frente a algunos procesos. En la tabla 3 se

evidencia los resultados de la evaluacion de conocimiento

Tabla 3 Evaluacion de conocimiento

FALENCIAS PROMOTOR 1 PROMOTOR 2 PROMOTOR 3 PROMOTOR 4

Analisis basico de cifras

Fortalecer conocimiento sobre el

marco de actuacion de clientes X X
azules
Fortalecer conocimiento de . ” .
bases y epigrafes de las cifras
Conocimiento de la herramienta
X X X X
SAL y query
Conocimiento en Digital
imi igita X X X
Workplace
Conocimiento de procesos
- s e . X X X
internos de Oficinas comerciales
Calculo de Rentabilidad Ajustada
_ ) X X X X
al Riesgo
Conocimiento de productos " %

(factoring y tesoreria)

Nota: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta la tabla 3, es preocupante que los promotores presentan falencias
en todo lo relacionado con cifras, siendo un aspecto importante para el funcionamiento exitoso
del area, también se evidencia la falta de comunicacion bidireccional con el gerente encargado
del area ya que por falta de este no se promueve un mejoramiento a través de capacitaciones o

cursos on-line.

9.2 Fase 2 — Seguimiento Actividades por horas laboradas
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Se pretende realizar una adecuada distribucion de tareas y lo mas importante, mejorar
los tiempos de respuesta lo cual va de la mano con la satisfaccion del cliente interno se espera
crear una estrategia motivacional para los funcionarios generando a corto plazo una mayor
comunicacion y evolucion en resultados. Mensualmente se realizara un seguimiento a los
funcionarios en sus tareas cotidianas las cuales son: respuestas por medio de correo
clectronico en convenios, peticiones por parte de los gerentes, ajustes, presentaciones, bases de
datos, atencion a las oficinas, entre otros, orientando principalmente en los tiempos de
respuesta. En la tabla 4 se analizo el mes de Septiembre y se tomo en cuenta el numero de

horas mensuales dedicadas a cada actividad.
Tabla 4 Cuadro Actividades actual por horas laboradas

Fecha: Septiembre
Py No. de horas
Mensuales
Ajustes

Area: Promocidn de negocios

BEVA COLOMBIA
Promaotor 2 Promotor 3 -t Promotor 4
Mensuales

Andlisis y solucién a Anilisis y solucion a Andlisis y soluciéna

TOTAL

ajustes comerciales 2 #justes comerciales 1 3justes comerciales : “
VoBo de los convenios VoBo de los convenios VoBode los convenios
¢ F Hll_ncsclilmldclu 29 dﬂ.nulilllnléllli 12 de |.lﬂ(|ilﬂlﬁﬂllll 5 .
regionales regionales regionales
correspondientes correspondientes correspondientes
Comités [mensual) Generacién de cifras 24 24
Atencién de dudas o Atencién de dudas o Atencién de dudaso Atencitn de dudas o
s tolalda inquietudes por parte 2 inquietudes por parte s inquietudes por parte 30 inquietudes por parte 10 20
delasoficinas o dreas de las oficinas o dreas delas oficinas o dreas de las oficinas o dreas
del Banco del Banco del Banco del Banco
Gestién de correcs de Gestion de correcs de Gestion de correos de Gestidn de correos de
R las petici por &6 las peticiones por 87 las peticiones por 7 las peticionas por 0
ragionales y tareas regionales y tareas regionales y tareas regionales y tareas
puntuales puntuales puntuales puntuales
Seluciones a través de Soluciones a travis de Soluciones a travis de Solucionas a travis de '
an o = RE 22 : 10 g g 12 & 12
b ireas dreas centralizadas dreas centralizadas areas centralizadas
presencial
Actualiza cuadro 35 ﬂ
Cuadro Balance balance i
Atiende inquietudes a
los gerentes,
Digital Workplace oo eracidn de cifras e
manuales
Reportes de traslado de Reportes de traslado de 1 -
Segmentacidn clientes ente Banca 1 clientes ente Banca
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Nota: Elaboracion p

Basandose en los resultados que refleja el cuadro de actividades. en la grafica 2 se

evidencia que los promotores 3 y 4 tienen una carga inferior de trabajo en comparacion a lo

ropia,

que presentan los promotores 1y 2, es claro que el numero de horas que destina cada promotor

mensualmente para realizar las tareas correspondientes a su cargo presenta desigualdad en la

carga laboral de los promotores teniendo en cuenta que son 176 horas trabajadas

mensualmente.

Grifica 2

Horas laboradas actual

Diferencias en horas laborales

40
335
———— - 1R
resultados,
Calidad seguimiento de casos 12
aspaciales
Consolidacion de
Proyecciones informacién clientes 13
internos
Realiza breve Realiza breve Realiza breve
presentacion de presentacicn de presentacion de
. oficinas [cifras, oficinas [cifras, oficinas [cifras,
Prasentaciones Raglonales posicionaments) 8 puaicionllmnm} & pasicionamenta) L
solicitadas por los solicitadas por los solicitadas por los
gerentes gerentes arantes
Trabsjos Generacion de cifras, Generacion de cifras, Generacion de cifras, Generacion de cifras,
! i bases de datos, bases de datos, bases de datos, bases de datos,
aformes. praseraciones presentaciones a presentaciones a et presentaciones a 0 presentaciones a =
Basad de datoe) vicepresidencia vicepresidencia vicepresidencia vicepresidencia
) Realiza consolidacién
i de cifras
Conglomeracion de
Estado de Resultados.  cifraspana
actualizacion de PAG
Facturaciones de Efectivo  Realizar facturacidn
Generacion de cifras de
Cuadros Especialistas los especialistas dela 1
Banca
e Arreglar los margenes

ow | Tws T Tl %]

negativos delas bases

Nota: Elaboracion propia

707

- =" m o=
T
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Por este motivo se plantea una reestructuracion del area desde la distribucion de las
distintas regionales que estan bajo la supervision del area de promocion de negocios del Banco
BBVA y de las multiples tareas que realiza el promotor 1, teniendo en cuenta el exceso de
carga laboral. En la tabla 3 se muestra la totalidad de gerentes y especialistas con las que
cuentan el promotor 2 3 y 4 en valores absolutos y en valores porcentuales. (Para mayor

detalle ver anexo VIII)

Grafica 3 Distribucion de oficinas actual

& PROMOTOR 2
HPROMOTOR 3
u PROMOTOR 4

Nota: Elaboracion propia
9.3 Fase 3 — Propuesta nueva asignacion de oficinas
En la grafica 4 se plantea una nueva reparticion en la que cada promotor cuente con

una mejor distribucion de gerentes y especialistas; adicionalmente cada uno cuenta con bases

mensuales. (Para mayor detalle ver anexo IX)
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e Promotor 2: cuenta con -52 funcionarios a cargo (regional occidente) lo cual quedaria a
cargo de la regional CEB Bogota.

e Promotor 3: cuenta con -33 funcionarios (regional norte) y le es asignada la regional
occidente, ademas de contar con la regional Bogota Institucional.

e Promotor 4: le es asignada la regional norte, ademas de contar con la regional centro

Grifica 4 Grdfica nueva asignacion de oficinas

& PROMOTOR 2
E PROMOTOR 3
. PROMOTOR 4

Nota: Elaboracion propia

Para la nueva distribucion de oficinas, se tiene en cuenta que no se puede repartir de
forma equitativa ya que ¢l cambio seria drastico afectando los tiempos de respuesta, por lo
tanto es recomendable ejecutar los pasos gradualmente para obtener resultados optimos que

favorezcan al area. Adicionalmente es recomendable realizar una capacitacion de elaboracion,
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analisis y seguimiento de cifras donde todos los funcionarios tengan la habilidad y el

conocimiento de orientar a las oficinas hacia la meta establecida.

9.4 Fase 4 - Redistribucion de actividades

Teniendo en cuenta la distribucion de oficinas de los promotores mencionados, se
realiza en la tabla 5. una nueva distribucion de las multiples tareas con las que cuenta el
promotor 1, con el fin de poder establecer una mejor equidad entre los funcionarios para el
buen desarrollo de actividades. logrando a su vez, un conocimiento y desarrollo integral en

busca del cumplimiento de los objetivos del area.

Tabla 5 Redistribucion de actividades

Ho. de horas No. de horas | No. de horas | No. de horas
Actividad Promator 1 Promator 2 Promator 3 | Promator 4
Mensuales Mensuales Mensuales | Mensuales

Atencién de dudaso Azencién de dudaso

=

A % inquistudes por parta da 2 inquietudes por parte de s e 30 inquiatudes por parte
Consolidacién de informacién
i clientes internos = _
Realiza breve presentacion Realizs breve presentacion de Realiza brave
de oficinas [cifras, oficinas (cifras, presentacién de
posicionamento) posicionamento] solicitadas oficinas [cifras,
Presentaciones Regionales solicitadas por los 8 por los gerentes. 8 pesicionamenta)
gerentes solicitadas por los
gerentes
Generacién Generacitn Generacion de
e edae Generacién de cifras, bases de s
[into 23 i tach 5 20 datos, presentaciones 3 8 e 5
baasdedstos] o asidencs viceprasidencia Micaprusidencis vicepeasidencia
DI xmﬁ A -
Conglomeracion de
Estado de Resultados cifras para
actualizacion de PEG -
Facturaciones de Electivo  Realizar facturacién 1 =
Informe de estado de
— E s
Actualizacidn de
Recaudo de efectivo jos -
Andlisis de ROF de los
= e =]
Generacitn de cifras de los
] especialistas de la Banca g _
Arreglar los mirgenes
Margen Negtive 4 gativos da las bases _

2
TOTAL e | [ [ ) [ e o [ [ )
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En la grafica 5 se expresa de forma grafica la nuevas horas de actividades con las que

contaria el equipo de promocion de negocios, nivelando las tareas entre los 4 promotores.

Grafica5 Nuevas horas laborales Diferencia de horas laborales

Nota: Elaboracion propia

0
13
16
14
12

24,91%

W PROMOTOR 1
m PROMOTOR 2
25,05% B FROMOTOR 3
W PROMOTOR 4

L= TR .

mlmlnlnd

Trabajar en equipo constituye una oportunidad de crecimiento personal y un verdadero
triunfo social que facilita la superacion individual ayudando a los demas mediante la
capacidad de entrega, de integracion y tolerancia (Rodriguez. 2013), la reestructuracion de
funciones trae consigo mejoras en resultados y a la vez en comunicacion entre los funcionarios
permitiendo establecer un equilibrio tanto a nivel individual como a nivel grupal. Se busca
mejorar gradualmente los procesos y conocimientos, por lo tanto no hay una distribucion
homogénea ya que el fin de esta reestructuracion es aprender y conocer nuevas dinamicas de

trabajo a un determinado tiempo.
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De acuerdo al analisis y estudio general para la implementacion de nuevas funciones se
realiza un presupuesto acorde a las actividades realizadas, por lo tanto en la tabla 6, se

describen las actividades evaluativas con su respectivo valor dando como total $ 23.200.000

Tabla 6 Presupuesto de la propuesta

PRIORIDAD DESCRIPCION TOTAL

1. Recopilacién de la informacidn
2. Elaboracion de matrices de diagnostico

Recoleccidn, € lidacidn y anilisis de la inf ion — g ~ $5.000.000
3. Implementacién de la metodologia Canvas
4. Generacidn de la propuesta

_— - L. 1. Analisis de las actividades diarias

Seguimiento de las actividades diarias - ; $1.200.000

2. Medicién de tiempos de respuesta
" 2 Evaluacién de temas tratados en el drea mediante entrevista
Encuestas y entrevistas de conocimiento $4,000.000

Y encuestas

1. Estudio de la distribucion actual de funciones
Pruebas de distribucion para la nueva reparticion de funciones |2. Posibles distribuciones del drea teniendo en cuenta $ 10.000.000
fortalezas y oportunidades

Personal externo de la empresa que brinde asesoria al
Asesorias [ capacitacion (3 anuales) equipo con el fin de fortalecer y reforzar conocimientos 4 3.000.000

financieros y analiticos
$ 23.200.000

10. Conclusiones
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Con la propuesta del plan de reestructuraciéon de funciones del area de promocién de
negocios, se recolectaron datos por medio de varias fuentes de informacion lo cual permite

nombrar las siguientes conclusiones:

e Sec espera que el resultado de este trabajo logre ayudar al area de promocion de
negocios en mejorar su desempeiio y a resolver los problemas evidenciados.

e La falta de comunicacion que se evidencia entre las distintas areas del banco BBV A,
perjudica al area de promocion de negocios va que las bases que los demas
departamentos ¢jecutan, no son en una hora determinada y algunas veces no presentan
homologacién en cifras impidiendo un desarrollo dptimo.

» En el proceso de encuestas y entrevistas se demostro que los funcionarios no cumplen
el 100% de las tareas establecidas en el manual de funciones, adicionalmente
presentan ciertas deficiencias en indicadores y analisis de cifras, por lo tanto no se
presenta un conocimiento integral en el area.

¢ Con la nueva reestructuracion que se planteo para el area Promocion de negocios, se
espera una mejora y desarrollo 6ptimo en los procesos garantizando la satisfaccion en
ambas partes (cliente interno — funcionario) logrando calidad en sus resultados.

e Sc debe realizar capacitacion y asesoramiento en las nuevas tareas que adquiere cada
funcionario favoreciendo la eficiencia y productividad como equipo, teniendo como

referente el liderazgo y la motivacion por parte de los directivos

11. Recomendaciones
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Aplicar la reestructuracion de funciones gradualmente para que los promotores se
vayan acoplando poco a poco a sus nuevas tareas, acompaiiado de un seguimiento
continuo donde no se llegue a un futuro colapso en la ejecucion de la propuesta.

* Promover un ambiente motivacional generando interés ¢ importancia hacia los
funcionarios por lo tanto seria de gran motivacion implementar una o dos salidas al
medio dia mensualmente para concebir un cambio que sea de gran interés para los
promotores evaluando previamente los resultados de cada uno.

* Realizar capacitaciones periddicas para el area fortaleciendo el tema financiero
principalmente, con el fin de que el equipo se encuentre con la habilidad de solucionar
cualquier inquictud que sea dada por gerentes y/o especialistas.

» Dialogar con las arcas centrales que hacen uso de la herramienta SQL para buscar

alternativas que permitan optimizar los tiempos en procesos de creacion de bases.
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ANEXOS

MATRICES DE DIAGNOSTICO PARA EL DESARROLLO DE LA PROPUESTA

Anexo I — Perfil Interno
n Magnitud del
Factor Factor Critico de Exito Deseripeién DOFA Ranking
impacto
[ " | ion y Gnldalnclonge La d.lsl!'lh.l.lclél'l no es equitativa para los DEBILIDAD 3 ]
funcionarios
Produccidn C_apacll.aclones en manejo y andlisis de Falta capacitacién ‘pal_'a el drea ya que no cuenta DEBILIDAD 3 2
cifras BE - BI ©on un integral
El area esta dispuesta a ampliar su conocimiento
Ad i én|Disposicién de aprendizaje para todo tipo de informacién que garantice la FORTALEZA 3 3
eficiencia en promacion de negecios
s N - El drea no ha podide hacer entrega de informes en
Produccién |Postergacion en entrega de informes e ke e leotablocldng DEEBILIDAD 3 4
Froduccidn |Comunicacion en procesos NolFiayjunafusts cﬂmu.m?aclén an d. CILLb (G DEBILIDAD 3 5
conlleva gue no hay optimizacién de tiempo.
Los funcionarios del area cuentan con la facilidad
Ad £ & ptabilidad a los i de adaptarse a los cambics que puedan FORTALEZA 2 (-]
presentarte de forma esporadi
Una vez al mes se hace una reunién indicando
: como se encuentra Banca Empresas y Banca
Produccién [eunion/menstalisokrs [os iesuitadosids[a Institucional tanto en Inversién Rentable como en  |FORTALEZA 2 T
Banca :
Recursos Gestionados con el fin de conocer las
bjeci que genero la Banca, puntos clave
[ " e . Dentro del drea no se presenta una motivacion
e alp frente a los resultados de los funcionarios (el g 2
lidministracién|Espacios adecuados O IR EIENA M CIIEDETNEED || e 2 )
un mejor desempefio laboral
—0 : Magnitud del
Factor Factor Critico de Exito Descripcidn DOFA L1 Ranking
impacto
Esporadicamente no se cuenta con el
Produceién |Cumplimiento de horario laboral cumplimiento de horario laboral a la hora de DEBILIDAD 3 10
entrada
Produccién |Apoyo entre funcionarios SRR DB TG =y 2 11
alguno lo requiere para alguna tarea en especfico
. . El area cuenta con tecnologia especializada que
ner
Tecnologla [C1eNta con tecnologias que permiten obtener |y, oo iectar fipo de ciffas de forma histérica | FORTALEZA 2 12
recoleccion de datos ;
de la banca a nivel general.
Mo se realiza |a reunién al comienzo del dia de
Produceion |Reunidn diaria a pimera hora forma cotidiana generando un corto circuito en el DEBILIDAD 1 13
0ceso de |as tareas que tiene cada funcionario
Constantemente realiza ajustes y carnbm
Tecnologla |Mordemizacién periédica de programas web [Pogemes web quavandelamanoconlos  |oopry) 7y 2 14
procesos que se realizan en el area, lo que permite
un mayor dimiento al uso de la misma.
Dentro de los procesos que se realizan en el drea,
i g : no se encuentra un valor agregado como el
Produccion |Detectar oportunidades de negocio detectar apcrtunidades de negocio para DEBILIDAD 3 15
comunicérselo al desarrollo comercial

Nota: Elaboracion propia

Anexo Il - Matriz de evaluacion factores internos
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MEFI
FORTALEZAS
Nimero FACTOR CRITICO DE EXITO PESO GallficadSn Puntuacién
Tipo Niamero
1 Disposicion de aprendizaje 0,08 |Fortaleza Mayor 4 0,32
B Adaptabilidad a los cambios 0,06 rtaleza Menor 3 0,18
Reuniéon mensual sobre los resultados de la 0,08 |Fortaleza Mayor 4 032
3 Banca
4 Espacios adecuados 0,05 |Fortaleza Menor| d i15
5 Apoyo entre funcionarios 0,07 rtaleza Mayor 4 0,28
Cuenta con tecnologias que permiten obtener
6 recoleccion de datog aeep L L B a.21
Mordernizacién periédica de programas web | 0.07 [Fortaleza Menor| 3 0,21
SUBTOTAL FORTALEZAS 1,67
DEBILIDADES
Namero FACTOR CRITICO DE EXITO PESO Gallicacin Puntuacién
Tipo Numero
1 Distribucién y asignacion de funciones ﬁ@ Debilidad Menor 2 0,18
Capacitaciones en manejo y analisis de cifras 0.08 bilidad Mayor
2 BE - Bl ’ 0,08
3 Postergacion en entrega de informes 0,07 |Debilidad Menor 2 0,14
4 Comunicacion en procesos 0,07 |Debilidad Mayor 1 0,07
5 Falta de motivacion al personal 0,05 |Debilidad Menor 2 0,10
(] Cumplimiento de horario laboral gJS Debilidad Mayor 1 0,06
7 Reunién diaria a primera hora 0,06 |Debilidad Mayor 1 0,06
8 Detectar oportunidades de negocio 0,04 |Debilidad Mayor 1 0,04
SUBTOTAL DEBILIDADES 0,73
TOTAL 1,00 2,40

Nota: Elaboracion propia
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Factor Factor Critico de Exito DOFA Ranking

Padsr de Nagociacién da Formacién en SQL (Programar, estructurar) OPORTUNIDAD 1
noveedores

Ame_naza de Nuevos Productos Varias fuentes de informacion no se AMENAZA 2
Sustitutos encuentran homologadas

Paderds-Nagociacion de Instruccion en excel visual basic OPORTUNIDAD 3
Proveedores

Tecnolégico Plataformas financieras digitales AMENAZA 4
Poder de Negociacién de Clientes Intercambio de practicante por cargo fijo OPORTUNIDAD 5
Econdmico Variacion del dolar AMENAZA 6
Tecnolégico Actualizacion ynuevas tecnologias OPORTUNIDAD 7
Poder de Negociacion de Clientes  |Cursos online OPORTUNIDAD 8
Econémico Nivel de educacion financiera AMENAZA 9
Ecolégico Normas medicambientales OPORTUNIDAD 10
Econémico Elevadas tasas de interés AMENAZA 11

P Facilidad d rtu d duct
Tecnolégico acllidad de aperuras de producios OPORTUNIDAD | 12
Bancarios
e ) Gui I fici hacial Osit
Poder de Negociacion de Clientes .|ar 8 ESieEIRaS NSGISIeS RTepOsies OPORTUNIDAD 13
asignados
Poder de Negociacion de Clientes  |Dinamismo en informacion OPORTUNIDAD 14

Nota: Elaboracion propia
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Anexo IV - Matriz de evaluacion de los factores externos

MEFE
OPORTUNIDADES
Niimero FACTOR CRITICO DE EXITO PESO _ CaMficadon ) Puntuacién
Tipo Numero
1 |Formacic’ln en SOL (Programar, estructurar) 0,09 Respuesta Mala 1 0,09
2 |Instrucciu’n en excel visual basic 0,07 Respuesta Mala 1 0,07
3 Intercambio de practicante por cargo fijo 7 Respuesta Mala 1 0,07
4 Actualizacion y nuevas tecnologias 0,07 Respuesta Media 2 0,14
5 Cursos online 0,05 Respuesta Media 2 0,10
6 Normas medioamb ielnes 0,07 Respuesta Superior 4 0,28
7 Facilidad de aperturas de productos Bancarios 0,07 Respuesta Superior 4 0,28
8 Guiar a las oficinas hacia los propdsitos asignados ﬁs D e 4 02
9 Dinamismo en informacion 0,05 | Respuesta Superior a la Media 3 0,15
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 1,50
AMENAZAS
Némero FACTOR CRITICO DE EXITO PESO _ Calificacién . Puntuacién
Tipo Numero
Varias fuentes de informacidn no se encuentran D Respiiests Mala 1 0,09
il homologadas
2 Plataformas financieras digitales 0,08 N/A
3 Variacién del délar ? N/A
4 Nivel de educacién financiera 0,06 | Respuesta Superior a la Media 3 0,18
5 Elevadas tasas de interés 0,08 N/A
SUBTOTAL AMANEZAS 0,27
TOTAL 1,00 1,77

Nota: Elaboracion propia
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Anexo V — Matriz DOFA

PORTADA FORTALEZAS DEBILIDADES
Nimero Factor Critico de Exito Nimero Factor Critico de Exito
SIGUIENTE 1  Disposicidn de aprendizaje 1  Distribuciony asignacion de funciones
2 Adaptabilidad a los cambios 2 Capacitaciones en manejo y andlisis de cifras BE - BI
3 Reunidn mensual sobre los resultados de la Banca 3 Postergacion en entrega de informes
4 Espacios adecuados 4 Comunicacion en procesos
5  Apoyo entre funcionarios 5 Faltade motivacion al personal
Cuenta con tecnologias que permiten obtener recoleccidn
B dedatos & Cumplimiento de horario laboral
7 Mordernizacion periddica de programas web 7 Reunidn diaria a primera hora
3 8  Detectar oportunidades de negocio
OPORTUNIDADES D1- D2 - 08 Teniendo en cuenta el no cumplimiento de
algunas funciones, se debe realizar una mejor distribucion
Nimera Foctor Critica de Exite de tareas para lograrla eficiencia en todos los procesos
Formacidn en SQL(Programar, estructurar) F1- 01: La disposicion de aprendizaje por parte del equipo requeridos. Para generar un valor agregado a este, se sugiere
1 |del drea puede permitir que |aformacion en el programa 1 |unacapacitacion en cifras ya que no se presenta uniformidad
SOL sea mas efectiva en cuanto a su usoy aplicacion en conocimientos por parte de los funcionarios, porlo tanto
es necesario que todos tengan dominio en los temas que
maneja el drea para lograr una eficiencia hacia las
1 necesidades que requieren las oficinas.
2 Instruccion en excel visual basic F2-03: La adaptabilidad a los cambios con la que cuentael D2 - 01- 02: Por medio de las capacitaciones se busca una
3 Intercambio de practicante por cargo fijo 2 dreafavorecerd la implementacidn de un nuevo cargo 2 formacion dptima para la utilizacidn de los programas SQLY
|(sustituyendo al cargo de practicante) permitiendo un excel visual basic, con el fin de que sean una herramienta
4 Actualizacion y nuevas tecnologias mejor desempefio por parte de este, que facilite los procesos del drea.
5 Cursosonline
6  Nomas medicambientales F2-F5- 09: La adaptabilidad a los cambios junto con el D3 - D4 - 03: La implementacidn de un nuevo cargo mejoraria
3 2poyo entre funcionarios permite crear ideas con el fin de 3 los tiempos en entrega de informes generando mayor
crear propuestas dindmicas que contribuyan 2 una cooperacion entre los funcionarios yla vez a los objetivos del
informacion clara y llamativa para los clientes internos. drea.
7 Facilidad de aperturas de productos Bancarios
8  Guiaralas oficinas hacia los propdsitos asignados F1-F5 - 05 - OB: Brindar alternativas y ampliar el D8 - 08: Con el fin de agregar un valor agregado, se sugiere
9 Dinamismo en informacidn conocimiento sobre diferentes temas que estén informar a los promotores sobre cualquier oportunidad de
4 |relacionados con la Banca para poder obtener informacidn 4 [negocio gue puedan encontrar ya sea mediante convenios o
que garantice el buen funcionamiento del drea frente alas algtin dato especifico que permita dar una oportunidad de
10 respuestas que se dan al cliente negocio alos clientes internos.
AMENAZAS F1- Al:Se debe realizar una reunion por parte del drea
Nimero Foctor Critico de Exito financiera, donde expliquen por qué en las fuentes de D7 - A3 - Ad - AS: Reforzar la divulgacion de informacion
informacidn no se encuentran las mismas cifras, con el fin mediante el "daily" que puede ser relevante para el drea,
1 |deinformarle al cliente intemo cualquier eventualidad 1 |conel fin de construir diariamente una solidez enla
que se presente, asi mismo cualquier actualizacion que educacion financiera que les compete tanto para el trabajo
Varias fuentes de informacian no se encuentran halla de la misma, hacerlo informar al drea con el fin de como para su vida personal.
1 homologadas brindar informacidn claray oportuna.
2 Plataformas financieras digitales ) D2- Al: Se plantea capacitaciones en manejo y andlisis de
3 Variacion del dolar Fa-As:De acueldog Ies BT CLEERD cifras donde los promotores puedan percatarse de la fuentes
forma mensual, realizar un andlisis detallado donde se ;
2 |pueda evidenciar la variacion del ddlar con el fin de 2 aueng s elnlcue ritren homollogadas, oS B )
. X tener lafacilidad de determinar cudles y por qué son las
compararlo contra la variacion en la Banca, determinando L
e e e e e, Icuentas :!ue no pueden ser incluidas en algunas fuentes de
4 Nivel de educacion financiera informacin.
5 Elevadas tasas de interés F1- Ad: Se plantea realizar un constante aprendizaje en D4 - Al: Al momento de presentar algun informe o
6 cuanto a educacion financiera se refiere, con el fin de presentacion a los directivos, es importante analizary
3 |realizar una buena comunicacion entre el cliente interno y 3 |verificar los datos en equipo ya que previamente han salido

el funcionario garantizando una coordinacion y
compromiso en ambas partes,

cifras erréneas lo cual no hay una respuesta oportuna por
parte de algunos funcionarios.
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Nota: Elaboraciion propia

Anexo VI - Space — Peyea.

POSICION ESTRTATEGICA INTERNA POSICION ESTRATEGICA EXTERNA
FUERZA FINANCIERA (FF) ESTABILIDAD DEL AMBIENTE (EA)

Nimero Factor Calificacidn | Nomero Factor Calificacin|
1 1 |Plataformas financieras digitales -4
2 2 |Variacién del délar -2
3 3 |Actualizacidn y nuevas tecnologias -3
4 4 [Nivel de educacion financiera -1
5 5 |MNormas medicambientales -2
6 6 |Elevadas tasas de interés -2
7 7 |Fadl idad de aperturas roductos Bancarios -4

PROMEDIO PROMEDIO -2,57
VENTAJA COMPETITIVA (VC) FUERZA DE LA INDUSTRIA (FI)

Nimero Factor = Mimera Factor =
1 |Distribucién y asignacion de funciones -1 1 |FormaciénenSQL(P , estructurar) [
2 |Capacitaciones en manejo y andlisis de cifras BE - BI -1 2 |Varias fuentes de inf; idn no se enc h 6
3 |Disposicion de aprendizaje -1 3 |Instruccidn en excel visual basic 5
4 |Postergacidn en entrega de informes -5 4 |Intercambio de practicante por cargo fijo 5
5 |Comunicacion en procesos -2 5 |Cursosonline 4
6 |Adaptabilidad a los cambios -2 6 |Guiara las oficinas hacia los propdsitos asignados 4
7 |Reunidn mensual sobre los resultados de la Banca -2 7 |Dinamismo en informacién 3
& |Falta de motivacion al personal -3 8
9 |Espacios adecuados -2 9
10 |C limiento de horario laboral -1 10
11 |Apoyo entre funcionarios -1 11
12 Cuenta con tecnologias que permiten obtener recoleccidn de datos -3 12

PROMEDIO -2,0 PROMEDIO 4,7

Anexo VII - Estrategias seleccionadas

ESTRATEGIAS CONSERVADORAS

D1- D2 - 08: Teniendo en cuenta el no cumplimiento de algunas funciones, se debe realizar una mejor
distribucion de tareas para lograr la eficiencia en todos los procesos requeridos. Para generar un valor
agregado a este, se sugiere una capacitacidn en cifras ya que no se presenta uniformidad en
conocimientos por parte de los funcionarios, por lo tanto es necesario que todos tengan dominio en
los temas que maneja el drea para lograr una eficiencia hacia las necesidades que requieren las
oficinas.

D2 - 01 - 02: Por medio de las capacitaciones se busca una formacidn dptima para la utilizacidn de los
programas SQL Y excel visual basic, con el fin de que sean una herramienta que facilite los procesos del
area.

D3 - D4 - 03: La implementacidn de un nuevo cargo mejoraria los tiempos en entrega de informes
generando mayor cooperacién entre los funcionarios y la vez a los objetivos del drea.

D& - 08: Con el fin de agregar un valor agregado, se sugiere informar a los promotores sobre cualquier
oportunidad de negocio que puedan encontrar ya sea mediante convenios o algin dato especifico que
permita dar una oportunidad de negocio a los clientes internos.
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Neota: Elaboraciion propia

ANEXOS DESARROLLO DE LA PROPUESTA

Anexo VIII - Distribucion actual de oficinas

REGIONALES OFICINAS PROMOTOR 2 PROMOTOR 3 | PROMOTOR 4
ZONA NORTE 14
ZONA SUR 14
CEB BOGOTA [ZONA SENIOR 15
HUNTER 8
CARGOS COMPARTIDOS
MEDELLIN 25
CALI 16
OCCIDENTE |MANIZALES 3
PEREIRA 4
CARGOS COMPARTIDOS 4
VILLAVICENCIO 3
CUCUTA 3
CENTRO  |BUCARAMANGA 8
IBAGUE 3
NEIVA 3
CARGOS COMPARTIDOS 4
BARRANQUILLA 14
SANTA MARTA 4
NORTE  |VALLEDUPAR 3
CARTAGENA 7
CARGOS COMPARTIDOS 5
BOG INST |BOGOTA INST 13
TOTAL DE
| GERENTES/ESPECIALISTAS/SUBGERENTES i fo &4
CUADROS
Bases Mensuales ESPECIALISTAS CALIDAD
PROYECCIONES

Nota: Elaboraciion propia
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Anexo IX — Nueva distribucion de oficinas

REGIONALES OFICINAS PROMOTOR 2 PROMOTOR 3 | PROMOTOR 4
ZONA NORTE 14
ZONA SUR 14
CEB BOGOTA [ZONA SENIOR 15
HUNTER 8
CARGOS COMPARTIDOS 6
MEDELLIN 25
CALI 16
OCCIDENTE [MANIZALES 3
PEREIRA 4
CARGOS COMPARTIDOS 4
VILLAVICENCIO 3
CUCUTA 3
CENTRO BUCARAMANGA 8
IBAGUE 3
NEIVA 3
CARGOS COMPARTIDOS 4
BARRANQUILLA 14
SANTA MARTA 4
NORTE VALLEDUPAR 3
CARTAGENA 7
CARGOS COMPARTIDOS S5
BOG INST |[BOGOTA INST 13
TOTAL DE
GERENTES/ESPECIALISTAS/SUBGERENTES 7 6 >
CUADROS
ESPECIALISTAS PROYECCIONES CALIDAD
ESTADO DE
Bases Mensuales CONSOLIDA RESULTADOS
RECAUDO DE
EFECTIVO
ROF

Nota: Elaboracion propia
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INDICE DE SIMILITUD  FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL

INTERNET ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

.

Submitted to Institucion Universitaria Politecnico 4
. %
Grancolombiano

Trabajo del estudiante

E)

Submitted to Universidad Santo Tomas 1 o
0

Trabajo del estudiante

e

www.emprendepyme.net 1 o
0

Fuente de Internet

=

guillermofresh2.blogspot.com 1 o
0

Fuente de Internet

£l

repositorio.unan.edu.ni <1 o
(0]

Fuente de Internet

Submitted to Universidad Internacional de la 1
Rioja < 1%

Trabajo del estudiante

B B

Submitted to ECCI
Trabajo del estudiante < 1 %
iminshum.com
H |¥uente de Internet < 1 %




n Submitted to Uniagustiniana
Trabajo del estudiante < 1 %

WWW.buenosnegocios.com

Fuente de Internet g < 1 %
www.bbva.com.co

Fuente de Internet < 1 %
www.atei.es

Fuente de Internet < 1 %
uvadoc.uva.es

Fuente de Internet < 1 %
Submitted to Universidad Del Magdalena

Trabajo del estudiante g < 1 %

Submitted to Universidad Privada Boliviana <1 .
Trabajo del estudiante /0
www.mejoresofertaslaborales.com

Fuente de InteJrnet < 1 %

Submitted to Fundacion Universitaria CEIPA <1
Trabajo del estudiante %

Submltjced to Chester College of Higher <1 o
Education
Trabajo del estudiante

Submitted to Universidad de Medellin <1 .
Trabajo del estudiante A)

Submitted to Universidad ESAN -- Escuela de



Administracion de Negocios para Graduados

Trabajo del estudiante

<1%

P. Bonato, F. Perlo, G. Teira, R. Fabre, S.
Kueider. "NUGGETS FORMULADOS CON
CARNE DE AVE MECANICAMENTE
RECUPERADA 'Y LAVADA: ESTABILIDAD
DURANTE EL ALMACENAMIENTO EN
CONGELACION NUGGETS WITH WASHED

MECHANICALLY DEBONED CHICKEN MEAT:

FROZEN STORAGE STABILITY", Ciencia y
Tecnologia Alimentaria, 2006

Publicacion

<1%

documents.mx

Fuente de Internet

<1%

B
W

Submitted to Pontificia Universidad Catolica del
Peru

Trabajo del estudiante

<1%

)
B

www.cidar.uneg.edu.ve

Fuente de Internet

<1%

E
&)

www.cinepatas.com

Fuente de Internet

<1%

Submitted to Universidad Americana

Trabajo del estudiante

<1%
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