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RESUMEN.  

     En esta guía se resume la experiencia de la practica laboral ejecutada en Chubb Seguros de 

Colombia, práctica con una duración de seis meses a lo largo de la cual se ejecutaron diversas 

actividades en el área de líneas financieras, en donde tuve la oportunidad de mejorar mis 

destrezas, fortalecer mis competencias, adquirir conocimientos y alinear mi perfil profesional 

para afrontar la vida real.  

     También se resumen los lineamientos de la empresa en la que se desarrolló, las funciones 

desempeñadas, la adaptación y los ciclos de actividades en la empresa, por último, se presenta un 

plan de mejora para líneas financieras que consiste en la mejora de la eficiencia operacional en la 

actividad de ejecución del cuadro de producción de la línea, herramienta que recopila el historial 

de las cuentas manejadas en el área, con información importante para el seguimiento. La 

finalidad de este cuadro es llevar un control absoluto de los vencimientos (polizas) que se 

manejan mes a mes, para cumplir con el plan estratégico de la línea y con el cierre mensual 

cumpliendo las cifras pactadas. Actualmente el cuadro de producción es manejado en un Excel 

como un cuadro normal, con un diseño básico y un manejo muy manual, que es una de las 

responsabilidades del practicante de la línea, al ser el cuadro muy manual, los errores cometidos 

en el diligenciamiento de la información son altos y la precisión de cifras no es muy buena, 

además, se debe puntear (Verificación de información una a una) diariamente todos los meses lo 

que disminuye la gestión del tiempo y el desempeño laboral aparte de disminuir la posibilidad 

que el practicante adquiera nuevos conocimientos en otras áreas sacando provecho de un mayor 

tiempo ahorrado. 
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     Se propone el desarrollo de una herramienta de Excel y Access que permita un mejor manejo 

de la actividad, a menor tiempo y mayor eficiencia; donde se vean beneficiados los suscriptores, 

los clientes, y por ende una mejora en la presentación de resultados a la gerencia de la línea. 
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     Hemos luchado mucho para estudiar y graduarnos, pero lo irónico de todo esto es que… hoy 

empieza la verdadera lucha (Fernando Anfus) 

 

 

 

INTRODUCCIÓN. 

     Tener como objetivo una buena práctica para lograr la eficiencia operacional es avanzar en la 

frontera de la productividad, el cual marca un estado ideal, donde las mejores prácticas existentes 

generan el máximo valor, según Michael Porter. Se enfatiza que, si una empresa ofrece un 

producto o servicio con las mejores tecnologías, capacidades, técnicas de realización y recursos 

genera mayor valor y esto solamente se logra con inversiones, recursos humanos diferentes y la 

capacidad de los gerentes de manejar diferente el negocio. 

La eficacia operativa consiste en realizar actividades similares mejor que los rivales. La 

eficacia operativa comprende la eficiencia, pero no es su único elemento. Se refiere a las 

prácticas que permiten a la empresa utilizar mejor los recursos, por ejemplo, reduciendo 

defectos en los productos o desarrollando más rápidamente unos productos mejores. En 

contraste, el posicionamiento estratégico entraña la realización de actividades diferentes de las 

de los rivales, o la realización de actividades similares de forma diferente (Porter, 2011).   

     Conociendo el valor que la gran cantidad de datos representa en la línea, se propone el diseño 

y desarrollo de un cuadro de producción que contenga la información relevante de la misma, en 

un Excel automatizado y Access una herramienta nueva para línea, de manera tal que el proceso 

sea menos manual, más ágil y exacto a lo que ha venido manejando el área y permita brindar una 

mejor información a las diferentes áreas de la compañía, creando una ventaja competitiva en 
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términos de tiempo de respuesta y atención y llevando a la compañía a avanzar en la frontera de 

la productividad por medio del mejoramiento de una sencilla actividad de gran valor para el 

negocio, que siguiendo la teoría conlleva a la mejora de la eficacia operacional del área. 
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LA EMPRESA 

 

1. Aspectos Generales. 

 

Chubb Seguros Colombia S.A, es la mayor aseguradora de propiedad y responsabilidad civil 

que cotiza en bolsa, además es la aseguradora comercial más grande de los Estados Unidos. 

Cuenta con operaciones en 54 países y territorios. Entre sus líneas de negocio están: 

propiedad y responsabilidad civil, comercial y personal, seguros de accidentes personales y 

salud complementario, reaseguros y seguros de vida. 

Chubb Seguros Colombia S.A asesora, asume y gestiona los riesgos, provee servicio y paga 

los siniestros de una manera equitativa y rápida. Chubb trabaja con corredores, agentes 

independientes, agentes exclusivos y venta directa, para prestar un mejor servicio al cliente y 

con una característica diferenciadora de habilidad técnica superior.  (Chubb seguros, 2019) 

 

1.1 Misión, Visión y Valores. 

 

1.1.1 Misión 

 

     Estamos comprometidos a reforzar nuestra posición de liderazgo en el mercado global de 

seguros y reaseguros, siempre conduciendo nuestros negocios de manera consistente, 

disciplinada y enfocada. Este es el camino de Chubb que implica dedicación para proveer: 
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 Valor Superior al Cliente, comprometiendo importantes recursos de capital y creatividad 

en la toma y manejo de riesgos. 

 Valor Superior al Accionista, a través del manejo experto, eficiente y rentable de capital y 

riesgos. 

 Valor Superior al Empleado, creando un ambiente gratificante y ético.  (Chubb seguros, 

2019) 

 

1.1.2Visión 

 

     Chubb es una Compañía comprometida con el crecimiento constante, generando márgenes 

superiores de rentabilidad, incrementando las riquezas de nuestros accionistas, liderando los 

segmentos preferenciales de seguros, ganando reconocimiento por la excelencia de servicio a 

nuestros clientes, y fortalecidos por un equipo comprometido y efectivo.  (Chubb Seguros, 2019) 

1.1.3Valores 

 Integridad, respeto y confianza. 

 Enfoque al cliente y al mercado. 

 Innovación, visión de negocio. 

 Competitividad. 

 Enfoque a resultados, motivación y dirección a otros. 

 Colaboración. 

 Negociación y relación con pares. 

 Profesionalismo 

 Planeación, organización, y toma de decisiones de calidad.  (Chubb Seguros, 2019) 
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1.2 Ubicación Geográfica. 

 

     Chubb seguros tiene su casa matriz en Estados Unidos, y cuenta con operaciones 

en 54 países y territorios, que incluye Colombia, donde se realizó la práctica 

profesional en la sucursal Bogotá. 

 

1.3 Estructura Organizativa  
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Ver Anexo 7.1 

Gráfica 1. Organigrama Líneas Financieras 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

1.4 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la práctica.  

 

     Chubb cuenta con un área denominada Líneas Financiera que ofrece productos 

para responsabilidad profesional y de gestión, brindando una importante cobertura 

sobre responsabilidades de: — Seguro de Responsabilidad de Directores y 

Administradores - D&O — Seguro de Infidelidad y Riesgos Financieros para 

instituciones financieras - BBB & CC — Seguro de Responsabilidad Civil 

Profesional - Errores y Omisiones “E&O” — Seguro para Servidores Públicos y 
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Funcionarios de Gobierno - PO — Seguro de Responsabilidad Civil Profesional para 

Médicos – MM, y cobertura para riesgo cibernético. 

1.5 Análisis DOFA.  

 

                             INTERNO 
 

 

 

EXTERNO 

FORTALEZAS 
• Experiencia de más de 50 

años en el mercado 

• Amplio portafolio de 

productos 

• Solidez financiera y alto 

nivel de confianza 

• Productos flexibles a las 

necesidades del cliente 

• Filosofía "CAN DO" 

 

DEBILIDADES 
• Compañía con bajo 

reconocimiento localmente 

• Falta de publicidad y 

estrategias de marketing en la 

segmentación SME 

• Falta de automatización del 

seguimiento de las cifras de 

la línea 

• Fusión reciente de la 

compañía 

 

OPORTUNIDADES 
• Nuevos mercados (GAD, 

MM, SME, SMALL) 

• Creación de nuevos 

productos en respuesta a las 

necesidades del consumidor 

• Alianzas estratégicas 

(Intermediarios, Agencias) 

• Reconocimiento Mundial 

• Mejor servicio y calidad 

 

ESTRATEGIA FO 
 

Sacar provecho de la amplia 

experiencia de Chubb seguros 

para penetrar nuevos mercados, 

ofreciendo productos que 

satisfagan las necesidades de los 

clientes, con alto servicio y 

calidad. 

ESTRATEGIA DO 
 

Beneficiarse de la oportunidad 

en los nuevos mercados y del 

reconocimiento mundial para 

lograr posicionamiento en el 

mercado de seguros en 

Colombia y ampliar su 

portafolio, con un correcto 

seguimiento del 

comportamiento de las cuentas 

y de los negocios nuevos. 

AMENAZAS 

• Competencia fuertemente 
reconocida 

• Competencia agresiva en 

marketing 

• Volatilidad en la moneda 

(USD) 

• Precios bajos en el mercado 

en comparación con los de la 

compañía 

• Migración de clientes a otras 

compañías 

 

ESTRATEGIA FA 

 
Utilizar a favor la experiencia 

en el mercado y la solidez 

financiera para realizar 

campañas de marketing que le 

den reconocimiento a la marca, 

y que en la migración de 

clientes le permita una mayor 

captación a la compañía. 

 

 

 

ESTRATEGIA DA 

 
Implementar una estrategia que 

perita la diferenciación y un 

valor agregado frente a la 

competencia, que haga que los 

clientes prefieran Chubb por 

encima de otras compañías 

aseguradoras. 

Tabla1. Matriz DOFA Líneas Financieras 

Fuente: Elaboración propia. 
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PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA RESPECTO A LAS PRÁCTICAS 

PROFESIONALES  

 

2. PLANTEAMIENTO DEL PLAN DE MEJORA 

 

     Teniendo en cuenta que una de las debilidades encontradas en el análisis DOFA es la falta de 

automatización del seguimiento de las cifras de la línea, se plantea la creación de una 

herramienta mixta de Excel y Access que contenga la información importante de cada una de las 

cuentas por vencimiento para poder dar respuesta a las diferentes necesidades de suscripción en 

orden a la organización y programación de sus actividades, y de los mismos clientes que se verán 

beneficiados con la entrega oportuna de sus cotizaciones. 

     Esta herramienta contará con dos programas, un Excel donde se agruparán las bases de datos 

de las pólizas que tiene la línea para el año, las cuales se dividirán por mes para tener una 

información más organizada y detallada y un Access el cual se brindará acceso a los suscriptores 

para consultas propias de las vigencias e información general de las pólizas. 

 

2.1 Importancia, limitaciones y alcances 

 

IMPORTANCIA 

 Las cifras usadas por la gerencia de la línea deben ser lo más próximas a la realidad 

posible. 

 El conocimiento por parte de los suscriptores de la línea frente a la situación de las 

cuentas es elemental para ofrecer un buen servicio al cliente y ser puntuales con las 

entregas. 
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 Un adecuado manejo de la información mitiga el riesgo de pérdida de cuentas, y por lo 

tanto pérdidas importantes a la empresa en términos monetarios. 

 La toma de decisiones por parte de la gerencia se hace más fácil y más rápida en la 

medida que se puede actuar con tiempo. 

LIMITACIONES 

 La empresa no cuenta con un área de IT –(Information Technology) preocupada por 

realizar software en pro de un mejor manejo de la producción. 

 Por ser una empresa de seguros, cuenta con demasiada información sensible con difícil 

acceso. 

 Las bases de datos usadas como recurso para el plan de mejora vienen de tres fuentes 

distintas por la que la veracidad no es certera. (ver anexo 7.4.1) 

 Suscripción no tiene un buen manejo del seguimiento de la producción. 

ALCANCES 

 La posibilidad de obtener una nueva herramienta que facilite el proceso de seguimiento 

de la producción. 

 Toma de decisiones de gerencia, regionales y a nivel LATAM 

 Beneficio e impacto en suscripción y en los clientes. 

 

2.2 Objetivo General  

 

     Rediseñar e implementar una herramienta mixta de Excel y Access que automatice el proceso 

de producción de líneas financieras que direccione a la compañía a un adecuado uso de la 

eficiencia operacional. 



15 

 

2.2.1 Específicos 

 

 Apoyar a que el área de líneas financieras modelice, automatice, monitorice, analice y 

gestione el proceso de punteo de sus cifras. 

 Mejorar la calidad de servicio al cliente y ahorro de recurso humano, donde los procesos 

y recursos se gestionen eficientemente alineados con los objetivos de la línea.  

 Divulgar a los suscriptores de la línea la importancia del adecuado manejo de la 

herramienta para el cumplimiento del plan y la reestructuración del forecast.  

 Implementar formulaciones y macros en Excel para automatizar el cuadro de producción. 

 Capacitar a los suscriptores en el manejo de las herramientas. 

CONTENIDO PLAN DE MEJORA 

3. PLAN DE MEJORA 

3.1 Propuesta de Mejora 

      La creación de una herramienta tecnológica que tenga como objetivo el rediseño del cuadro 

(ver Anexo 7.4.2) usado actualmente por líneas financieras, con la finalidad de ahorrar tiempo en 

su manejo, con menor error humano, mayor precisión en la información y mejora de los 

resultados de los informes de cierre de mes. 

     La herramienta propuesta automatiza el cuadro de Excel, mediante formulaciones y macros, 

que toma la información de las bases de datos de la compañía y de una manera automática 

completa la información necesaria, lo que reduce los tiempos de manejo y mantiene al día la 

información sincronizada con los reportes de operaciones de la empresa, que son aquellos que 

contienen la información de los negocios emitidos. El cuadro además de la automatización de la 

información anteriormente mencionada contiene cuatro cuadros adicionales: el primero, contiene 
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la información del forecast, que es el plan creado al inicio el año para los 12 meses siguientes; el 

segundo cuadro, contiene las cifras confirmadas que son las emisiones que hasta su momento 

lleva la línea; el tercero, es el cuadro que contiene las cuentas emitidas por sucursales ( en el caso 

de Chubb Colombia son 5 sucursales) y el valor de las emisiones y el último cuadro es el cuadro 

control de suscriptores, número de cuentas a cargo de cada uno, las cuentas pendientes, cotizadas 

y ganadas. Los últimos cuatro cuadros se mantendrán iguales al diseño anterior que venía 

manejando la línea. (Ver anexo 7.4.3) 

     Por último, se crea una herramienta ACCESS (Ver anexo 7.4.4), la cual permite la 

consolidación de las bases de datos de Excel con la ventaja que se brinda la misma información, 

pero terceros no tienen la posibilidad de editarlo, lo que permite usar esta herramienta para 

consulta y seguimiento de las cuentas mitigando el daño al cuadro y a las cifras finales. El diseño 

es muy amigable para cualquier usuario, a través de un formulario en el que solo basta introducir 

un criterio de búsqueda conocido y automáticamente se despliega toda la información 

relacionada con el criterio, lo que genera una gran ventaja para la línea ya que no existen escapes 

de información y se mantiene el equipo de trabajo actualizado. 

 

4.  CONCLUSIONES.  

 

 Chubb Seguros de Colombia es una empresa con una excelente filosofía corporativa que 

aporta valiosamente a la vida profesional de las personas, pues además de ser un mundo 

lleno de retos, trabajo y experiencia, es un mundo cambiante que obliga al profesional a 

moverse de acuerdo al ambiente del mercado y a responder a las necesidades de los 

clientes. 
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 El área de líneas financieras es un reto para el practicante, ya que brinda muchísimas 

oportunidades en el desarrollo de habilidades y destrezas (analíticas y operativas) que 

forjan un carácter fuerte laboralmente hablando, brindando una amplia visión de análisis 

y aportando una amplia experticia al futuro profesional. 

 El conocimiento generado por la práctica en el área de seguros fue una experiencia 

enriquecedora, pues logré conocer el proceso de análisis de riesgo, cotización y emisión 

de pólizas en los diferentes ramos, así como también varias actividades para que el 

negocio se fortalezca y marque la diferencia frente a la competencia. 

 Por último, el plan de mejora propuesto se ha ido implementando en la línea con el aval 

de la gerencia, haciendo más fácil la tarea del punteo de las cifras exitosamente y para 

culminar la práctica se espera realizar la capacitación del adecuado manejo de la 

herramienta. 
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6. SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL 

6.1 Programación de actividades  
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Ver Anexo 7.2: Resumen de Actividades. 

Gráfica 2. Programación de Actividades 

Fuente: Elaboración Propia 

7. ANEXOS. 

7.1 ANEXO ORGANIGRAMA CHUBB COLOMBIA 

 

Ver Anexo7.2.2 

Ver Anexo7.2.1 

Ver Anexo7.2.3 

Ver Anexo7.2.4 

Ver Anexo7.2.5 

Ver Anexo7.2.6 

Ver Anexo7.2.7 
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Gráfica 3. Organigrama Chubb Seguros Colombia 

Fuente: (Chubb Seguros, 2019) 

 

Gráfica 4. Organigrama área P&C (Property and Casualty) 

Fuente: (Chubb Seguros, 2019) 

 

 

 

7.2 ANEXO RESUMEN ACTIVIDADES 
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7.2.1 Actividades Julio 

 

 INDUCCIÓN Y CAPACITACIONES. 

Inicie el 30 de Julio en el mundo de seguros, un mundo totalmente nuevo para mí; las dos 

primeras semanas fueron de conocimiento, relación con el medio y adaptación.  

La primera semana de trabajo fue la inducción, donde explican las reglas, el manual del 

trabajador y dan a conocer la empresa. Luego iniciaron las capacitaciones, con el fin de 

adquirir conocimientos y habilidades para el área donde me iba a desempeñar, así como 

también las plataformas que usa la compañía. 

 

 CONOCIMIENTO VOCABULARIO CHUBB. 

El mundo de los seguros es un mundo nuevo para la mayoría, en esta actividad me 

presentaron el vocabulario de la empresa, una especie de diccionario con más de 100 

términos que me ayudarían más adelante a entender el lenguaje de los seguros, algunos 

ejemplos: Can Do, tomador, asegurado, cobertura, prorrata, intermediario, comercial, etc. 

 

 ATENCIÓN CORREO ELECTRÓNICO. 

La idea era tener actualizado el correo todos los días y direccionar las solicitudes a quien 

correspondiera; alrededor de 50 correos diarios con solicitudes de certificaciones, 

cotizaciones, nuevos negocios, renovaciones, etc.; para esto tenía que tener claro la 

estructura de la línea para dar respuesta cuanto antes al cliente. 

 

 



22 

 

7.2.2 Actividades Agosto 

 CERTIFICACIONES PÓLIZAS. 

Solicitudes de certificaciones de los clientes de la compañía; la idea era seguir una 

estructura de certificación de Chubb con los datos de las pólizas vigentes para la 

realización, luego se validaba el visto bueno con suscripción y se enviaban las 

certificaciones. 

 PRODUCCIÓN DE LÍNEAS FINANCIERAS. 

La producción del área se manejaba en un cuadro Excel con más de 300 cuentas 

mensuales. Es aquí donde se empieza a poner en prácticas los términos de seguros para 

un buen manejo de la producción. Los cierres eran de 15 a 15 de cada mes, la idea era 

tener un seguimiento de las cuentas que entraban en cada mes, con nombre de cliente, 

segmento, vigencia, número de póliza, tipo de negocio, valor de la prima, valor del límite, 

suscriptor, mes, entre otros datos; todo esto debía ir alineado al peg mensual y al forecast 

que era el plan anual de cifras de la compañía. 

7.2.3 Actividades Septiembre 

 

 NOTAS TÉCNICAS 

Se realizaban con 10% de las cuentas emitidas del mes. Se hacia al finalizar cada mes, la 

selección de la cuenta se hacia aleatoria tomando principalmente D&O / FI  

Era un solver, donde se debía tener en cuenta la tasa por mil entre los rangos establecidos. 

Se tomaba el límite, la prima y se calculaba la tasa por mil; esto como requisito para 

auditoría y saber si las primas cobradas están entre lo establecido legalmente. 

 FORECAST 
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Se solicitaba un reporte al área encargada para actualizar los números dependiendo del 

PEG y de los ajustes que se realizan mes a mes para así ajustar los números en el cuadro 

de producción. Se realizaba por producto y discriminabar entre la neta y la gross, los 

negocios nuevos (NB) y los tratados (XOL).  

 PEER REVIEW 

Es una revisión de pares que se hace mes a mes Los primeros 5 días del mes se envíaban 

3 cuentas por suscriptor para realizar el peer review correspondientes al mes anterior 

(Responsabilidad practicante) se debía hacer peer review de las cuentas más grandes del 

mes, y tener en cuenta que el suscriptor solo puede revisar cuentas en las que su autoridad 

sea igual o menor, no mayor. 

El suscriptor debe revisar de acuerdo a los parámetros del Formato y diligenciar el mismo 

Envío al Gerente el formato (máximo el día 10 del mes)  

Revisión del Análisis - Gerente 

Ingreso del Peer Review en la carpeta del cliente en WORK VIEW – practicante  

7.2.4 Actividades Octubre 

 

 NEGOCIOS NUEVOS. 

Se realizaba un seguimiento diario de los negocios nuevos, cuyo objetivo era atender las 

peticiones lo más pronto posible de intermediarios y comerciales, direccionarlos y 

presentar términos de cotización en los tiempos estimados. 

 

 

7.2.5 Actividades Noviembre 
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 MANEJO IGNITE. 

Ignite es un cotizador desarrollado por la compañía, el cual agiliza los procesos de 

solicitud de términos de cotización de las pólizas cyber con ingresos pequeños y de poco 

riesgo. La idea era agilizar el proceso contando con un día hábil para enviarla al cliente 

7.2.6 Actividades Diciembre 

 

 COTIZACIÓN PÓLIZAS D&O, PI y CYBER (NUEVOS Y RENOVACIONES) 

En este punto se adquiere mayor responsabilidad, se debe seguir el manual de suscripción 

de cuentas dependiendo del tipo de producto, se debe analizar el riesgo, buscar 

información, hacer análisis financiero, evaluar la actividad, la situación de la empresa con 

esto, se debe montar un worksheet con la información más relevante de la empresa, para 

emitir un referral en el cual la autoridad dará el aval para presentar los términos. 

 

7.2.7 Actividades Enero 

 

 APOYO A SUSCRIPCIÓN: En este punto se apoyaba la suscripción de negocios nuevos 

y renovaciones, la emisión de cotizaciones y pólizas. 

 CAPACITACIÓN HERRAMIENTA: Se espera para la última semana de enero capacitar 

a los suscriptores en el manejo de la herramienta Excel y Access para el adecuado 

manejo. 

 

7.3 ANEXO OBJETIVOS TRAZADOS POR MES 

7.3.1 Ciclo 1 
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CICLO I ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES 

30 Junio-2 Agosto Inducción Chubb Conocer y ser parte 

de la multinacional 

más grande de 

seguros. 

 

5 Agosto-16 Agosto Inducción Líneas 

Financieras 

Conocer las 

funciones del cargo y 

el área de trabajo 

No experticia en el 

tema de seguros y no 

conocimiento del 

lenguaje de seguros. 

19 Agosto- 23 

Agosto 

Capacitaciones Entrenamiento en el 

mundo de seguros, se 

adquieren los 

primeros 

conocimientos acerca 

del área 

Bases de 

conocimiento de 

principios básicos del 

seguro. 

26 Agosto- 30 

Agosto 

Conocimiento de 

plataformas 

Funciones de las 

diferentes 

plataformas de la 

compañia, workview, 

méndix, pipeline. 

Adaptación y 

experiencia en el 

manejo de las 

plataformas. 

2 Septiembre- 6 

Septiembre 

Conocimiento de 

plataformas 

Reforzamiento y 

habilidad en el 

manejo de las 

plataformas. 

Agilidad y 

conocimiento total 

para dominar las 

herramientas. 

 

Tabla 2. Ciclo I 

Fuente: Elaboración propia 

7.3.2 Ciclo2 

 

CICLO II ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES 

9 Septiembre- 13 

Septiembre 

Reconocimiento de 

Cuadro de 

Producción 

Entender el 

funcionamiento y el 

propósito del cuadro. 

Agilidad en hacer el 

cambio de status de 

las cuentas y 

manejarlo 

adecuadamente. 

16 Septiembre- 20 

Septiembre 

Realización de Notas 

Técnicas 

Creación de solver 

para hallar el cobro 

de prima adecuada 

para auditoría 

No conocimiento de 

la teoría de las notas 

técnicas para 

solucionarlas. 

23 Septiembre- 4 

Octubre 

Realización Peer 

Review 

Manejo y correcta 

asignación del peer 

review 

Conocer las 

autoridades para 

realizar la asignación. 

7 Octubre- 18 

Octubre 

Cierres de producción 

mes de Octubre 

Aproximación a 

cifras y conteo de las 

Seguimiento de las 

cuentas, vigencias y 
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cuentas estimadas correcta prima 

21 Octubre- 25 

Octubre 

Certificaciones Realización y 

emisión de las 

certificaciones 

Conocimiento de las 

condiciones 

particulares y 

ganancia de 

capacidad para 

definir la 

certificación. 
Tabla 3. Ciclo II 

Fuente: Elaboración propia 

 

7.3.3 Ciclo 3 

 

CICLO III ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES 

28 Octubre- 1 

Noviembre 

Check list de 

Reaseguros 

Realización del check 

list para auditoría 

Entender los 

significados de cada 

una de las preguntas 

del check list y 

determinar si están o 

no bien hechos. 

4 Noviembre- 15 

Noviembre 

Cierre mes de 

Noviembre 

Realización de plan 

para cierre noviembre 

Determinar la cifra 

más cercana a 

reportes de finanzas y 

operaciones 

18 Noviembre- 22 

Noviembre 

Negocios Nuevos y 

solicitudes 

Cumplir con los 

tiempos estimados 

para dar respuesta al 

cliente 

Conocer quién es el 

responsable de cada 

caso y direccionarlo 

adecuadamente 

25 Noviembre- 29 

Noviembre 

Acercamiento al 

cotizador Ignite 

Conocimiento y 

familiarización con el 

cotizador 

Manejo del cotizador 

2 Diciembre- 6 

Diciembre 

Implementación del 

cotizador en 

actividades diarias 

Responder  a las 

solicitudes de 

cotización en un día 

hábil 

Capacidad de 

determinar el apetito 

del cotizador. 

Tabla 4. Ciclo III 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

7.3.4 Ciclo 4 
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CICLO IV ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES 

9 Diciembre- 13 

Diciembre 

Cierre mes de 

Diciembre 

Realización de plan 

para cierre diciembre 

Determinar la cifra 

más cercana a 

reportes de finanzas y 

operaciones 

16 Diciembre- 27 

Diciembre 

Actualización de 

documentos y 

actividades de la 

práctica 

Update de las 

responsabilidades del 

practicante en la línea 

Cumplir con los 

tiempos estimados 

para la entrega de las 

actividades 

01 Enero-31 Enero Apoyo a suscripción.   

 

Capacitación de la 

herramienta diseñada 

Excel/ Access 

Montaje cotizaciones 

de los diferentes 

productos. 

 

Reuniones 

capacitación de los 

suscriptores en la 

herramienta 

implementada. 

Análisis del riesgo y 

de todo lo que 

conlleva el mismo. 

 

Adaptabilidad a la 

nueva herramienta 

implementada. 

 

 

Tabla 5. Ciclo IV 

Fuente: Elaboración propia 
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7.4 ANEXO EVIDENCIA PLAN DE MEJORA 

7.4.1 Bases de Datos FILI 

 

Área de operaciones 

 

 

Imagen 1. Base de Datos Operaciones FILI 

Fuente: Bases de Datos Líneas Financieras 

 

 

Imagen 2. Base de Datos Operaciones FILI 

Fuente: Bases de Datos Líneas Financieras 
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Hypirion 

 

Imagen 3. Base de Datos Operaciones Hyperion 

Fuente: Bases de Datos Hyperion 

 

 

Imagen 4. Base de Datos Operaciones Hyperion 

Fuente: Bases de Datos Hyperion 
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7.4.2 CUADRO DE PRODUCCIÓN LÍNEAS FINANCIERAS ANTIGUO 

 

 

Imagen 5. Cuadro de Producción Líneas Financieras Antiguo 

Fuente: FILI 

 

 

7.4.3 CUADRO DE PRODUCCIÓN LÍNEAS FINANCIERAS NUEVO 

 

Imagen 6. Cuadro de Producción Líneas Financieras Nuevo 

Fuente: FILI 
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Imagen 7. Cuadro de Producción Líneas Financieras Nuevo Plan, Forecast, UW Y Sucursales 

Fuente: FILI 

 

 

Imagen 8. Cuadro de Producción Líneas Financieras PEG 

Fuente: FILI 
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7.4.4 CONSULTA POLIZAS (HERRAMIENTA ACCESS) 

 

Imagen 9. Herramienta Access FILI 

Fuente: Elaboración Propia 


	Hemos luchado mucho para estudiar y graduarnos, pero lo irónico de todo esto es que… hoy empieza la verdadera lucha (Fernando Anfus)
	LA EMPRESA
	1. Aspectos Generales.
	1.1 Misión, Visión y Valores.
	1.1.1 Misión
	1.1.2Visión
	1.1.3Valores
	1.2 Ubicación Geográfica.
	1.3 Estructura Organizativa
	1.4 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la práctica.
	1.5 Análisis DOFA.


	PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA RESPECTO A LAS PRÁCTICAS PROFESIONALES
	2. PLANTEAMIENTO DEL PLAN DE MEJORA
	2.1 Importancia, limitaciones y alcances
	2.2 Objetivo General
	2.2.1 Específicos


	4.  CONCLUSIONES.
	5. BIBLIOGRAFÍA.
	6. SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL
	6.1 Programación de actividades
	7. ANEXOS.
	7.1 ANEXO ORGANIGRAMA CHUBB COLOMBIA
	7.2 ANEXO RESUMEN ACTIVIDADES
	7.2.1 Actividades Julio
	7.2.2 Actividades Agosto
	7.2.4 Actividades Octubre
	7.2.5 Actividades Noviembre
	7.2.6 Actividades Diciembre
	7.2.7 Actividades Enero

	7.3 ANEXO OBJETIVOS TRAZADOS POR MES
	7.3.1 Ciclo 1
	7.3.2 Ciclo2
	7.3.3 Ciclo 3
	7.3.4 Ciclo 4

	7.4 ANEXO EVIDENCIA PLAN DE MEJORA
	7.4.1 Bases de Datos FILI
	7.4.2 CUADRO DE PRODUCCIÓN LÍNEAS FINANCIERAS ANTIGUO
	7.4.3 CUADRO DE PRODUCCIÓN LÍNEAS FINANCIERAS NUEVO
	7.4.4 CONSULTA POLIZAS (HERRAMIENTA ACCESS)



