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1. PARTEI

1.1. Resumen

Este escrito tiene la finalidad de exponer un plan de mejora 0 una nueva perspectiva
en la direccion de Aliados digitales del Banco de Bogot4, en donde pude poner en préctica lo
adquirido en mi carrera profesional, y al mismo tiempo, obtener nuevos conocimientos y
herramientas principalmente en el area de finanzas; Aliados digitales se trata de un nuevo
negocio que propone diferentes tipos de crédito en los que un usuario puede acceder a través
de los aliados estan vinculados con el banco, de esta forma, el banco es el intermediario
ofreciendo su producto financiero que en este caso es un crédito, mientras que el cliente y la
empresa se ven directamente beneficiados. Dicho lo anterior, propongo una plataforma en la
que se puedan visibilizar los diferentes aliados de distintas industrias como belleza, salud,
educacidn, etc. Con esta iniciativa se puede generar un mayor crecimiento en los negocios
que se tienen en el area, los cuales son: Crediconvenio (créditos de libre destino), Tarjetas de
Crédito (Medio de pago que permite hacer compras a través de los aliados que el area tiene) y
CeroPay (conocido como compre ahora y pague después a plazos sin intereses), ademas, de
que potenciara el aumento en estos negocios, la presencia de aliados micro que tienen
convenio con el Banco serd mucho mayor, ya que los clientes interesados en adquirir un
producto de los aliados del banco a través de un crédito como los nombrados anteriormente,
podran hacerlo por medio de empresas que no son muy conocidas en el mercado y que a su
vez, podrén tener un posicionamiento en el mercado.

Palabras clave: Aliados, Plataforma, Negocios, Canales, Visibilizar, Aliados Micro,

Presencia, Comercio electronico.
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1.3. Introduccion

En los afios mas recientes, el Banco de Bogota ha establecido formas mucho mas
agiles y eficientes para realizar sus procesos, asimismo ha implementado métodos en donde
los clientes sean los méas beneficiados; Esto lo ha logrado mediante la busqueda de la
digitalizacion total, lo que ha hecho que esta entidad del grupo Aval sea una de las mas
competentes en cuanto a su transformacion del ecosistema en Ameérica, dado a su liderazgo
en invenciones financieras, asi lo afirman los Financial Innovators o the Américas Awards,
(Banco De Bogota: Por Qué Sus Ganancias Crecieron 196,9 % a Marzo - Sector Financiero
- Economia, 2022) los cuales destacan los bancos mas innovadores de las Américas, pues
gracias a esta practica reciente, el banco genera un ambiente de conveniencia para sus
usuarios con la intencién de mejorar la experiencia, conociendo tanto las necesidades del
mercado, como la aceleracién de un mundo volatil, incierto y complejo. Ahora bien, aunado a
esta transformacion, este informe tiene como meta plantear una nueva estrategia la cual hara
que el banco pueda tener una transformacion ain mas significativa en donde se pretende
aumentar la cantidad de créditos que emite la direccion de aliados digitales, por medio de sus
tres negocios importantes, y a su vez, visibilizar los aliados que tienen este tipo de alianza
con el banco, sobre todo, aquellas empresas medianas y micro, en donde pueden encontrar un
comercio electrénico e incrementar sus ventas a traves de una conexion empresa- consumidor
donde el intermediario seria el banco ofreciendo sus servicios de financiamiento para que los
clientes puedan adquirir los productos de aquellas empresas con la ayuda de una tarjeta de
crédito, Crediconvenio o solicitando un crédito Ceropay; Como resultado, estableciendo una
relacién gana-gana, pues las empresas aliadas mejorarian sus ventas y a la par lo estaria

haciendo el banco.
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2. PARTEII

2.1. Laempresa

El Banco de Bogotéa se fundd en el afio de 1870 y es conocido como la primera
institucion financiera en el pais, es Unico en su clase ya que, en el marco de su historia, ha
podido superar crisis econémicas debido a diversas circunstancias creando a raiz de estas,
soluciones que se basan en cdmo poder llegar al consumidor independientemente de la

situacién que pueda presentar el pais (Banco de Bogoti, s.f.).

2.2. Misién

— Un Banco lider en Colombia para el mercado de empresas, personas y el sector social.
— El mejor apoyo para el crecimiento y progreso de sus clientes.
— Un Banco que cumple con los objetivos de liderazgo en eficiencia, rentabilidad, utilidad y

generacion de valor que esperan los accionistas. (Banco de Bogota, s.f.)
2.3.  Vision

Ser el Banco lider y referente en Colombia y Centroamérica que crece con el progreso

de sus clientes, de su equipo humano, de sus accionistas y del pais. (Banco de Bogota, s.f.)

2.4.  Valores Corporativos

— Eficiencia: Porque se utilizan los recursos de forma 6ptima y eficiente (CIFUENTES, n.d.)
— Respeto: Valor como personas, Aceptacion unos a otros en la integridad de todos
(CIFUENTES, n.d.)

— Compromiso: Los colaboradores se identifican con el banco para ser parte integral del éxito
del mismo (CIFUENTES, n.d.)

— Liderazgo: Porque se trabaja con actitud entusiasta (CIFUENTES, n.d.)

— Honestidad: Se actla de manera ética y responsable, generando confianza en los clientes
(CIFUENTES, n.d.)



2.5.  Ubicacién Geograéfica.

Con el propdsito de expandir su presencia a nivel internacional, el Banco de Bogota
ha establecido operaciones en 12 paises, incluyendo Colombia, Panama, Costa Rica,
Nicaragua, Honduras, El Salvador, Guatemala, México, Estados Unidos, Bahamas, Islas
Caiman y Nassau, donde ofrece su amplia variedad de servicios financieros y productos; En
la capital colombiana, cuenta con una sede principal que es la Direccion general ubicada en la
localidad de Teusaquillo (CI. 36 #7 - 47, Bogota).

Figura.1 Ubicacion de la Direccion General del Banco de Bogota.
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Fuente: Google Maps (2023).

2.6.  Estructura Organizativa

Teniendo en cuenta que el Banco de Bogota posee diversas unidades de negocio, en
este caso y para fines practicos se toma la estructura organizativa de la Direccion de Aliados
digitales la cual comprende 5 areas, la cuales son: Area de producto (encargada de todo el
desarrollo 16gico que hay detras de la aceptacion o no de un crédito), Area B2C (Es la fuerza
comercial que se encuentra en los puntos de venta como los asesores comerciales), Area B2B
(Responsable de adquirir y mantener nuevas alianzas con las empresas), Area de ciclo de vida

del producto (Supervisa y monitorea las colocaciones de los créditos), y por ultimo el area de



estrategia es la casa matriz de todo el centro de datos en donde se recolecta informacion, se

analiza y en base este hace una toma de decisiones.

Figura 2: Estructura organizativa del area de aliados digitales.

Aliados
Digitales

.
AN
.
\ .
\

/ /
Areade Ciclo de vida del .
— Estrategia
Producto producto g
| | | |
Des:l:;?.llé? de Ageréteei::tgunto Analista Il Lider de Analistas

Asesores comerciales

del banco Analista Il

A = ~ |
Practicante @

Auxiliares

Fuente: Elaboracion propia (2023).

2.7.  Departamento en el que se desarrolla la practica.

Las practicas profesionales se desarrollaron en la direccion de aliados digitales
especificamente en el area de estrategia, la cual se encarga de asistir y ayudar a las diferentes
areas de la direccion con el objetivo de sacar proyectos adelante, al mismo tiempo, se
proponen mejoras en los procesos a través de diferentes analisis que se realizan como por
ejemplo, seguimientos continuos a diversas alianzas que se hacen con el Banco, hacer
monitoreos sobre el estado de los canales digitales y al mismo tiempo de los tres productos
ofrecidos al cliente ya sean Tarjetas de crédito, Crediconvenios o Ceropay, y por Gltimo, se
llevan a cabo investigaciones de mercado tanto nacional como internacional con el propdésito
de estudiar este dicho mercado y saber que puede funcionar a nivel nacional.

La funcion principal del practicante consiste en la elaboracion de reportes comerciales que
evallen el desempefio de los diferentes canales que cuenta la direccidn de Aliados digitales

en diferentes periodos de tiempo, la investigacion de tendencias de la banca nacional e



internacional para la toma de decisiones, presentaciones de los principales Insights de analisis

realizados y por ultimo el apoyo en la evaluacion financiera de varias iniciativas, entre otros.

2.8. Matriz DOFA

1. Fortalezas
a. El Banco entiende el contexto en el que el mercado se esta moviendo y sabe los
nuevos desafios que enfrenta.
b. Posee un laboratorio digital el cual es primordial para el desarrollo de nuevos
productos financieros y para brindar la mejor experiencia al usuario.
c. El Banco de Bogota cuenta con una marca posicionada a nivel nacional e incluso
internacional.

2. Oportunidades
a. El desarrollo de la era tecnoldgica en donde se puede aprovechar la digitalizacion
bancaria la cual ofrece beneficios como la eficiencia en los procesos para que los
clientes accedan a un crédito o servicio.
b. La creciente adopcion de pagos digitales y el uso de tarjetas de crédito y otros
medios de pago en linea, lo que genera una mayor demanda de una plataforma de
comercio electronico.

3. Debilidades
a. Poca automatizacion en sus procesos
b. Falta de prioridad en algunos sectores econdmicos que maneja el area
c. La implementacion de nuevas metodologias es austera e ineficiente
d. Poca importancia a los Aliados micro y medianos vinculados con el Banco
e. Resistencia al cambio por parte de la direccion

4. Amenazas
a. Entidades financieras no bancarias adaptadas a tecnologias méas avanzadas que
prestan servicios similares a los del Banco como tarjetas de crédito, desembolsos de
libre destino o créditos de comprar ahora y pagar después.
b. Presencia de bancos que cuentan con un Marketplace completo en donde sus
clientes pueden realizar compras y al mismo tiempo ejecutar otro tipo de acciones mas

integradas cémo llevar a cabo simulaciones de financiamiento.
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3. PARTE Il

3.1. Planteamiento central del informe practicas profesionales

Partiendo del punto de la matriz DOFA, debemos tener en cuenta tanto las debilidades
que acttan en contra del éxito del banco, como las amenazas que son aquellos factores
externos que comprometen el desarrollo de este. Por lo tanto, para dar solucién a aquellas
inconsistencias, se propone una plataforma de comercio digital (Marketplace), esta idea nace
de varias necesidades y problemas que han persistido en el area desde su consolidacion, el
primer punto problematico que se evidencia, es que no todos los aliados que gozan del
beneficio radican, es decir que no en todos los Aliados se estan solicitando créditos,
realizando una investigacion por parte del area de Costumers, se pudo evidenciar que esto es
debido a que algunos aliados son pequefios y medianos que no estadn muy bien posicionados
en el mercado a causa de varios factores como la experiencia en el mercado, numero de
ventas, entre otras circunstancias, lo que genera segregacion de los aliados que radican todos
los dias y de los aliados que lo hacen poco.

Otro factor que produce insatisfaccion, es que existen tres canales principales en
donde los clientes pueden acceder a un crédito, estas son herramientas como un codigo gr o
una Tablet, los cuales se encuentran en el punto de venta de los aliados, 0 a través de la Web
en donde el cliente puede ingresar al E-commerce del aliado y solicitar el crédito, la
preocupacion es que no en todos los canales existe la misma cantidad de radicaciones, pues es
mucho mas factible que el cliente pueda ir a el punto de venta y solicitar el crédito a través de
un cédigo gr o una Tablet que en el canal web, y esto es a causa de que los usuarios no
saben que empresas cuentan o no con el convenio del Banco de Bogota y también que no
todos los Aliados tienen a su disposicion un E-commerce en donde sus clientes puedan
comprar.

La creacion de un Marketplace podria proporcionar mayor exposicién a las pequefias
y medianas empresas que disponen de recursos limitados o no tiene una marca reconocida, de
acuerdo con LA REVISTA GESTION DE LAS PERSONAS Y TECNOLOGIA los
beneficios que ofrece un Marketplace para pequefias y medianas empresas, es que ademas de
ser una gran oportunidad de comercializacion, permite que estas puedan tener mayor cantidad
de ventas, pues los clientes podrian realizar compras los 365 dias del afio, los 7 dias a la
semana, las 24 horas del dia y sin restricciones de horarios, al mismo tiempo, se disminuirian

las barreras de localizacion geografica, los costos en publicidad, hasta existiria un catalogo
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mucho mas amplio en donde el cliente puede comparar entre varias opciones teniendo en
cuenta la relacion beneficios precio, etc. (Fontalvo, 2013, 9). De manera simultanea al tener
otro canal aparte de los que ya se cuentan para acceder a un crédito, el banco se podria ver
beneficiado pues segun el informe de Global Data “Banking as a Marketplace” la creacion de
un Marketplace generaria mayores ingresos ya que gracias a las comisiones de terceros en
este caso los aliados y la cantidad de creditos que se pueden obtener gracias a este canal
principal, podrian ser mayores, sin considerar las ventajas y la experiencia que se obtendria al
aprovechar la tecnologia para su propio beneficio. (Marketplace: El Futuro De La Banca,
en.).
3.2.  Importancia

e Las empresas afiliadas se verian directamente favorecidas, ya que la plataforma actuaria

como una red entre consumidores y banco, permitiéndoles vender sus productos, ampliar

su alcance Yy promocionar SU marca.

e El usuario podra explorar diversos segmentos, que incluye categorias como belleza, salud,
hogar, tecnologia, entre otros, y ademas de ello poder financiar s compra.

e En cuanto a el banco, tiene la posibilidad de incrementar la cantidad de créditos tanto en
crediconvenio como en tarjeta de crédito y en Ceropay, y al mismo tiempo, se manejara un
canal adicional ademas de los que ya se disponian, esto genera mas probabilidad de que el

cliente acceda a un crédito.

3.3.  Limitaciones
e Poco interés por parte de la direccion de aliados digitales
e Laaprobacion del proyecto se veria limitada en cuestion de inversién financiera debido a
que, al ser significativo, se tendria que disponer de una plataforma E-commerce en donde
el banco seria el proveedor y desarrollador de esta herramienta o contratar el servicio para
la creacion de la plataforma con ayuda de empresas especializadas en el desarrollo de E-
commerce como lo son Woocommerce, Shopify, VTEX, entre otras.
e Resistencia al cambio por parte de algunas directivas.
3.4.  Alcance
e El proposito de este proyecto es brindar un punto de vista en donde se puedan mejorar y
optimizar los procesos a través de un canal adicional como lo seria un Marketplace, el cual

ademas de hacer que la compray el acceder a un crédito sea mucho mas eficiente que
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asistir a un punto de venta o buscar cual pagina web de un aliado tiene convenio, pues este
a su vez aporta otra opcion para el cliente en donde puede encontrar una forma facil de
identificar el producto o los productos que necesita gracias a una clasificacion que se
realiza por industrias y al final adquirir estos mediante diferentes métodos de pago en

donde se contemplaran los créditos que ofrece la direccion de aliados digitales.

3.5.  Objetivo General
e Plantear un Marketplace como un canal adicional para el banco y sobre todo para ofrecer
una ayuda adicional a aquellos aliados pequefios y medianos que estan vinculados con el

banco con el propdsito de que su marca y productos se den a conocer.

3.6.  Objetivos especificos

e Realizar un diagndstico de la situacién inicial de la direccion de Aliados Digitales y
encontrar aquellas falencias que conducen a plan de mejora.

e Dar a conocer el funcionamiento de un Marketplace creado por un banco que resulta Gtil al
proporcionar un espacio seguro tanto para las empresas aliadas, como para los
consumidores finales, quienes son los actores fundamentales en este proyecto.

e Analizar los beneficios de incorporar un Marketplace en la estrategia de transformacion

digital del Banco de Bogota, teniendo en cuenta el ejemplo presentado.

4. PARTE IV

4.1. Planteamiento de mejora

El Banco de Bogota, exactamente la direccion de Aliados digitales se ha encargado de
realizar convenios estratégicos con diversas empresas de diferentes sectores, esto con el
objetivo de ofrecer una gama amplia de productos y servicios a sus clientes, a su vez se han
generado distintos créditos en donde el usuario tiene la posibilidad de obtener este beneficio
si no posee en el momento la totalidad del dinero para comprar el producto que desea, es por
esta razon, que gracias a los distintos créditos y canales que ha desarrollado aliados digitales
se han podido ofrecer soluciones tecnoldgicas y financieras a nuevos y antiguos usuarios.

Ahora bien, de acuerdo a lo anterior, durante mi experiencia practica evidencie
aquellas debilidades que impiden que el Banco de Bogota no genere valor a sus clientes, tanto
a las empresas que estan vinculadas en este proceso, como los usuarios que acceden a los

créditos, la primera debilidad que pude evidenciar es que no todos los aliados crecen de una
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forma exponencial como se esperaria en vista de que no en todos se esta generando la misma
cantidad de créditos, lo que causa una posicion de desigualdad con las empresas que si lo
estan haciendo, pues es a estas ultimas a las que el banco ofrece méas beneficios como la
disminucion en los porcentajes de tasas para sus clientes o una mayor relevancia a la hora de
realizar casos de estudio, y asi dejando de lado a las empresas medianas y pequefias, ya que
son en la mayoria las que no tienen una gran cantidad de créditos ofrecidos, ademas de que
estas compariias no son igual de importantes en términos de ingresos para el Banco, asimismo
puede influir el hecho de que no tienen una marca posicionada en el mercado, o pueden tener
poca visibilidad, e incluso una mala estrategia de marketing enfocada a la segmentacion
incorrecta.

Por otro lado, la direccion de aliados digitales cuenta con tres canales diferentes por
donde se puede adquirir un crédito, ya sea en el punto fisico como una Tablet o un cédigo gr
0 a traves de la Web en donde el usuario entra al e-commerce de la empresa en donde quiere
comprar el producto, sin embargo es en este Ultimo canal es donde puedo notar una
desventaja tanto para la empresa vinculada, como para el banco y sobre todo y el mas
perjudicado el usuario, pues este Ultimo si desea adquirir un crédito a través de la web, no
tiene el conocimiento para saber qué empresa cuenta con el convenio o0 no, y a pesar de que el
Banco de Bogota cuenta con una pagina en donde se pueden ver algunos de los aliados que
disponen de este convenio (Ver figura 3) , no se puede contar como una pagina actualizada
pues como se puede observar en la imagen, hay muchos més aliados en la categoria de
tecnologia que también poseen una alianza estratégica con el banco, para poner en evidencia
lo dicho anteriormente, se realizé una simulacion de una compra en el E-commerce de Tigo
en donde se logra notar como método de pago un tipo de crédito que ofrece la direccion (Ver
figura 4). Sin embargo, esta informacion no se aprecia en la pagina oficial del Banco de
Bogota, asi que este tipo de casos suelen ser algo muy comun por lo que supone una
desventaja para el usuario ya que no tiene una informacién exacta sobre que otros aliados
pueden ofrecen productos similares para considerar mas opciones dentro de una categoria

mas amplia.

Figura 3: Pagina Oficial del Banco de Bogotéa de la direccién de aliados digitales.
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Figura 4: E-commerce de Tigo

Aliodos en oficinas Otros

CLARO
INTERES
0%

Por compras iguales o
superiores a $500.000

S’

= Resumen ds Compra 2 \densficacian 2 Direccién de envic
FINALIZAR LA COMPRA
Identificacion Envio
B E ENTR

Método de pago

SOLICITAR

[Eaa] Bano reg
(D Add Elige pagar con la entidad gue mas te guste, 100%
digital, 100% facil.
5 Tarjeta de créd
e Débita/transf. PSE (@@ D (%] =
N Solicitala rarjgta T inanza el proceso = i
=z Financiar

Fuente: Pagina Oficial de Tigo (2023)

ET métede de pago

& Resumen de la compra

SIM Prepago 5GB Paq...

$10.000,00
Gratis
Gratis

Total $10.000,00

COMPRAR AHORA
Al presi ORA
Aceptas los s,

Es por esta razon que me parece pertinente exponer como ejemplo el Marketplace de

Bancolombia, puesto que ha generado valor tanto para los aliados vinculados como para sus

clientes, este comercio electronico fue desarrollado en colaboracion con una empresa

tecnoldgica llamada VTEX y encargada de la creacion de Tu360 compras, en donde el

modelo de negocio se basa en la intermediacion entre clientes y empresas, lo que significa es
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que la mision principal es ser un Marketplace en linea en el cual los usuarios que ya hacen
parte de la red del banco pueden comprar productos y servicios de los diferentes aliados
estratégicos disponibles, por lo que Bancolombia actda como intermediario permitiendo que
los clientes realicen sus pagos ofreciendo diversas soluciones financieras como una tarjeta de
crédito, crédito de libre destino o en su defecto trasferencias bancarias, pagos en efectivo,
entre otros; Ademas de que el Marketplace es una gran ventaja para Bancolombia pues
utiliza un canal para ofrecer sus productos financieros, también genera ingresos adicionales
por las comisiones que se generan por cada transaccion realizada mediante su plataforma.
Para utilizar el Marketplace de Bancolombia, los usuarios deben tener algin producto
con el banco, ya sea una cuenta de ahorros u otro tipo de producto o servicio financiero, una
vez que el usuario se encuentre registrado en la plataforma Tu360 compras, puede buscar y
seleccionar productos por medio de categorias ya establecidas como salud, hogar, tecnologia,
belleza, entre muchas otras, (Ver figura 5) y alli elegir el producto que mas se ajuste a su

necesidad.

Figura 5: Marketplace Tu360 Compras de Bancolombia.

Personas Negocios Empresas Negocios Especializados Tu360
Z Bancolombia Tu360Movilidad ~ Tu360Inmobiliaric  Tu360Compras  Tu360Negocios (' Iniciar sesion Tu360 2, )
Mgt e RS O
‘. 0
X Categorias Qué estas buscando? Buscar f] Mis compras Camto

Tecnologia >

Celulares y accesorios >

plen con tu criterio de busqueda:

Electrodomésticos > Ordenarpor: Destacados

Hogar y decoracién >

Papeleria y libreria >

Jugueteria y bebés > s) ‘

Nuevas categorias > \

Deportes y hobbies > B .-
Mudrisiarac Inb (28] Cannhaicar (2| FactarNara (2]

Fuente: Pagina Oficial de Bancolombia.
El Marketplace de Bancolombia es un gran ejemplo de como los bancos estan

aprovechando la tecnologia para ofrecer sus propios productos y servicios financieros de una

forma maés eficiente y conveniente para los usuarios pues esta proporciona una experiencia de
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compra integrada ya que la corporacion de diferentes productos y servicios es la misma
plataforma reduce el tiempo de budsqueda en diferentes sitios web, y al mismo tiempo permite
a los clientes comparar y evaluar decisiones y minimizar los riesgos asociados con la
seleccion de productos, asimismo existe una serie de beneficios para los aliados estratégicos
que se encuentran vinculados a Tu360 compras, como por ejemplo mayor visibilidad y
alcance pues los aliados cuentan con una audiencia mas amplia, ya que tienenasu
disposicion la base de clientes de Bancolombia en donde disfrutan de una comunicacion
masiva paga y organica por los canales de informacion del banco, como redes sociales,
correos y mensajeria por lo que para ellos seria un costo menos en cuanto a publicidad y
marketing, y como se aumenta el trafico en la plataforma, incrementan las posibilidades de
generar mas ventas y ser mas asequibles para el cliente dado que tienen mas opciones para
obtener el producto o servicio, también aumentan la confiabilidad y fidelidad en el mercado,
ya gue al ser una compra que esta respaldada por un banco, puede producir seguridad a la
hora de comprar en linea.

Por lo anterior, es fundamental entender cuales deben ser los puntos tomados en
consideracién para que el Banco de Bogota pueda incluir dentro de su proceso de cambio y
transformacion digital un Marketplace, para empezar, se debe tener claro que se busca dentro
del mercado, que en este caso es conectar diferentes actores del mercado y ser intermediario
entre los dos skateholders primordiales para el negocio, teniendo en cuenta cual es el objetivo
de la plataforma y quienes van a ser parte de este proyecto, se debe desarrollar un plan para la
eleccion de plataforma si se quiere realizar una estructura propia que sea del banco, o por otro
lado, contratar el servicio para que empresas especializadas sean parte del desarrollo de esta,
se pueden considerar opciones como Woocomerce, Magneto entres otras compafiias
tecnoldgicas lideres en el mercado en cuanto a la creacion de comercios electronicos, sobre
todo debe ser una plataforma que sea facil de manejar para los usuarios y confiable en donde
la seguridad de los datos no se vea fragil, asimismo el banco debe tener presente una
estrategia de marketing efectiva para promocionar el Marketplace y promocionar los
productos y servicios de sus aliados y los del banco, un ejemplo claro de ello es utilizar su
propia base de clientes existente para aquellos que desean adquirir un producto y financiarlo
con las herramientas que ofrece el banco, y en cuanto a los nuevo usuarios, se obtendria una
gran ventaja al utilizar publicidad en linea y redes sociales, por afiadidura el Banco de Bogota
debe contar con las medidas de seguridad adecuadas para proteger cualquier tipo de
transaccion o colocacion de crédito en el Marketplace lo que garantiza ain mas confiabilidad

en cualquier proceso de compra de los clientes, y por ultimo y como planeacién de continua
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mejora, es un aspecto valioso que pueda disponer de soporte y atencion al cliente con la
finalidad de asegurar una buena experiencia al cliente ateniendo cualquier queja o reclamo a
través de diversos canales de comunicacion para solventar aquellas dudas o problemaéticas
que se presenten en cuanto a una compra o adquisicion de un método de financiamiento, entre

otros.

4.2.  Conclusiones

Del planteamiento de mejora resulta necesario resaltar que las ventajas que podria
obtener el Banco de Bogota si se proporciona un Marketplace para mejorar la visibilidad de
aquellos aliados micros y medianos, y expandir su negocios serian, el aumento de ingresos ya
que al tener un lugar comun puede atraer clientes lo que se traduce como mayores comisiones
o tarifas que se pueden cobrar por cada venta realizada a los aliados estratégicos o a los
clientes como un servicio extra que ofrece el banco, también incrementaria la eficiencia pues
se automatiza el proceso de compray venta lo que generaria un alivio para los aliados que
cuentan con el convenio, tanto para los mas beneficiados que son los usuarios, pues disponen
de una plataforma en donde pueden comprar las 24 horas del dia los siete dias a la semana
desde cualquier parte del mundo, otra utilidad es que existiria una ampliacion en el negocio
dado que nuevas alianzas se podrian establecer, dependiendo del éxito de esta plataforma, y
como ultimo punto los aliados estratégicos tiene la oportunamente de ampliar la oferta de
productos y servicios lo que es favorable para las empresas ya que los clientes tendrian una
gama de productos y servicios mas atractiva. Por ultimo, el Banco de Bogota debe disponer
de una inversion inicial importante para el desarrollo tecnoldgico, la implementacion de una
estrategia de marketing efectiva y sobre todo recursos humanos que seran de gran ayuda para
que la plataforma pueda alcanzar el trafico que se necesita para recuperar esta inversion

inicial.
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5. PARTEV

5.1. Seguimiento préactica profesional

e Ciclol

En esta primera etapa de las practicas profesiones se realizé la induccién al Banco de
Bogota y al mismo tiempo el lider del area y comparieros compartieron sus conocimientos
para desarrollar las actividades que me correspondian como por ejemplo inducciones en las
herramientas de Excel como Power Query y Power Pivot, al mismo tiempo se obtuvo
conocimiento de extraccion y manejo de informacién de plataformas adicionales como
Grafana en la cual se analizaba la informacion actualizada cada segundo sobre el estados de
los canales y de las herramientas de financiacion como tarjetas de crédito y crediconvenio;
Algunas dificultas que se obtuvieron en este proceso fue la adopcion del mismo lenguaje que
utilizaba toda la direccién lo cual era un poco complicado de entender para ejecutar algunas

tareas.

e Cicloll
En esta etapa de las practicas se empezaron a realizar reportes e informes con el
objetivo que mostrar el estado de la direccion de aliados en donde se organizaba la
informacion de forma clara y concisa para que estuviera disponible para cada persona del
area como lideres costumer o hunters, también se colocaron nuevo retos como realizar
investigacion de mercados sobre el estado de otros banco o la operacién de estos para saber
que se podia implementar en el Banco de Bogota; La dificultad que hubo en esta etapa fue

poder ser mucho mas agil en cuanto a mis habilidades analiticas.

e Ciclo Il
Durante este ciclo de la practica empresarial, se me asignaron mayores
responsabilidades, como la elaboracion de presentaciones mensuales en las que se mostraban
los principales Insights de cada aliado, con el objetivo de que se pusiera observar el
crecimiento o disminucion en ventas con respecto al Banco de Bogota, a partir del mes de
octubre, comencé a realizar estas presentaciones de manera regular. La principal dificultad
gue encontré en esta etapa fue comprender como obtener la informacién de una forma mas

agil para poder realizar estas presentaciones mas eficientemente.
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Ciclo IV

En la dGltima etapa de mi experiencia, lleve a cabo las tareas que se ejecutaban
anteriormente de forma diaria, ademas de tener otras responsabilidades que me permitieron
ser versatiles en mi rol. Por ejemplo, redacté contratos de renovacion de convenios con los
aliados del Banco, para lo cual tuve que contactarlos y solicitar los documentos necesarios.
También lleve a cabo tareas manuales como vestir mas de 500 tiendas WOM vy Claro a nivel
nacional para que los clientes pudieran acceder a los créditos. Sin embargo, encontré
dificultades al momento de obtener la documentacién necesaria de los aliados, ya que en
muchas ocasiones no se enviaba completa, lo que implicaba volver a contactarlos y retrasaba

el proceso de creacion de dichos contratos.
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