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Glosario 

 

 

 ADMINFO: Es una herramienta que permite a la organización realizar la gestión integral 

de cobranza en los los procesos llevados por la Dirección de Conciliación Clientes (DCC), 

por medio de esta herramienta se tiene el control total de la cartera, se realiza el registro 

del día a día de cada uno de los resultados obtenidos (días de mora, saldos vencidos, 

proceso de seguimiento hacia el cliente).  

 

 AS400 / MEDELLIN: Es un sistema multiusuario donde se obtiene la base de datos total 

de los clientes Bancolombia, por medio de esta herramienta se obtiene la información 

integrada y realización de registro de las novedades en los diferentes productos.  

 

 Captación de recursos: Proceso a través del cual un intermediario financiero recibe 

recursos por parte de individuos, a cambio de la adquisición de deudas u obligaciones. 

 

 Intranet: Es la red informática de Bancolombia, en la cual se comparte información, se 

obtiene ingreso a los diferentes sistemas operativos y comunicados, esta red es de uso 

internos de los colaboradores a través de un usuario y contraseña.   

 

 PGC: Plan de Gestión Comercial, son las metas establecidas para cada colaborador.  

 

 Tamaño Comercial: CAPTACIONES dentro de captaciones se incluyen los siguientes 

productos: Cuenta corriente, cuenta de ahorros, CDTS de banco y líneas de negocio, 

carteras colectivas (fiduciaria + valores Bancolombia) y captaciones en moneda extranjera. 

+ COLOCACIONES, En colocaciones se incluyen los siguientes productos: crédito de 

consumo, crédito hipotecario, cartera comercial (ordinaria + tesorería + fomento), cartera 

moneda extranjera, cartera leasing, cartera de convenios (Factoring Bancolombia), cartera 

banca vehículos.  
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Resumen 

 

 

En este trabajo expongo las destrezas adquirido en el desarrollo de las prácticas empresariales en 

Bancolombia como aprendiz universitario en el cargo de Asistente Gerente de Zona – Meta, en el 

cual daré a conocer las funciones, procesos, actividades y estrategias desarrollada en el cargo.  

 

Proceso que inicie el 7 de julio del 2016 y tuvo una duración de 6 meses en la entidad, en cual se 

me asignaron diferentes labores que me permitieron desarrollar, aprender y mejorar los 

conocimientos adquiridos en la Universidad Santo Tomas – sede Villavicencio como profesional 

en Negocios Internacionales, que forma profesionales integrales con capacidad para interpretar 

teoría actualizadas en la aprobación de herramientas administrativas, económica y financieras, 

permitiendo el desarrollo de habilidades  gerenciales. A su vez aplica alternativas innovador, 

gestionar decisiones que soluciones problemas en el contexto socioeconómico y manejar 

relaciones humanas altamente cualificadas, demostrando sentido de pertenecía con sus región y 

país.  

 

Palabras claves: Bancolombia, informes, plan de gestión comercial, dirección de conciliación, 

apoyo, banca hipotecaria  
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Introducción 

 

 

El presente trabajo dará a conocer las funciones, procesos, actividades y estrategias desarrolladas 

en Bancolombia como Aprendiz Universitario para optar por el título profesional en Negocios 

Internacionales, en el cargo Asistente Gerente de Zona, apoyando la gestión del Gerente de Zona 

Meta, a través de labores de seguimiento y control a los equipos comerciales, a las diferentes áreas 

de la gerencia de zona y a las 11 red de sucursales donde tiene presencia la entidad.  

 

Así mismo se dará a conocer el aprendizaje obtenido el sector financiero y en las diferentes áreas 

de la misma, estableciendo estrategias comerciales y de control en los equipos comerciales y en 

los diferentes productos de temporada, para generar un cumplimiento y crecimiento comercial.  

 

Además, se observara como los conocimientos adquiridos en la utilización de sistemas propios de 

la organización (MEDELLIN, INTRANET Y ADMINFO) y de las diferentes herramientas de 

Microsoft Office, permitieron crear estrategias para el desarrollo de mis funciones, haciendo uso 

de diferentes bases de información y seguimiento para el cumplimiento de las labores asignadas.  

 

Finalmente, es importante mencionar la relación entre las labores asignadas en la entidad y la 

formación académica obtenida en la Universidad, que fueron claves para el desarrollo de las 

habilidades y conocimientos adquiridos como estudiante, permitiéndome  desenvolver en el sector 

financiero y en la vida laboral.  
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Justificación 

 

 

Las prácticas empresariales es un proceso que contribuye a la formación de un profesional integral, 

acercando al estudiante al mundo empresarial y al mercado laboral, así mismo permite desarrollar 

actitudes, habilidades y destrezas en los diferentes contexto acorde con su formación, es una labor 

que representa un valor agregado para formación académica y personal. Razón por la cual son los 

principales motivantes para escoger una práctica profesional como opción de grado; esto permite 

además adquirir nuevos conocimientos y experiencia para desenvolverse en el mercado laboral.  

 

Bancolombia es una organización financiera colombiana, reconocida a nivel mundial y el banco 

privado más grande del país, motivo por el cual están en la constante búsqueda de innovación y 

nuevos conocimiento. Por esto abren un espacio para los futuros profesionales, permitiendo 

realizar las prácticas universitarias para la culminación de los procesos educativos y universitarios.  
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1. Objetivos 

 

 

1.1 Objetivo General   

 

Afianzar los conocimientos adquiridos en la formación universitaria por medio de la práctica 

universitaria adquiriendo habilidades, experiencia y conocimiento que permite enriquecer el perfil 

profesional.   

 

1.2. Objetivos específicos 

 

 Adquirir nuevos conocimientos y habilidades a través de la práctica empresarial.  

 Presentar cada una de las labores desempeñadas durante el proceso de las prácticas 

universitarias.  

 Implementar estrategias y soluciones que sean útiles para la entidad. 
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2. Bancolombia 

 

 

Grupo BANCOLOMBIA es un conglomerado de empresas financieras que ofrece un amplio 

portafolio de productos y servicios financieros en 10 países (Colombia, Panamá, El Salvador, 

Guatemala, Honduras, Perú, Costa Rica, Puerto Rico, Nicaragua e Islas Caimán) a una diversa 

base de entidades e individuos de más de 11 millones de clientes. (Grupo Bancolombia, 2016) 

 

Imagen  1. Datos Relevantes (cifras a Diciembre 30 de 2015) 

 
Fuente: Grupo Bancolombia, 2015 

 

2.1 Historia  

 

Han pasado 141 años desde el nacimiento del Grupo Bancolombia, una organización en la que 

hemos conservado, desde siempre, el propósito de ser un motor de desarrollo económico y social 

de los países en los que estamos presente. 

 

Durante este tiempo, la innovación en la experiencia de los clientes ha sido una meta constante y 

son muchas las evidencias de nuestro trabajo en este sentido. Por ejemplo, en 1969 en el BIC 

ofrecimos al mercado la primera tarjeta de crédito en toda América del Sur y en 1985 pusimos en 

funcionamiento la red de cajeros electrónicos. 
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En 1996 nuestra entidad fue pionera en el sistema financiero colombiano con la apertura de la 

primera Sucursal Virtual Personas. En 1999 inauguramos la Sucursal Virtual Empresas, la cual 

propició el primer sistema de pagos por Internet en Colombia; un año después, en 2000, 

presentamos la E-Card MasterCard, la primera tarjeta de crédito virtual en el país para realizar 

compras por Internet. En 2006 abrimos el primer corresponsal bancario en Colombia, un canal que 

ya se exportó a El Salvador, y con la APP, lanzada en 2012, hoy facilitamos más de 230 millones 

de transacciones al año. 

 

Ha sido una historia de innovaciones no solo en productos y servicios, también en la forma en que 

nos relacionamos con nuestros clientes, buscando aportar cada día más a la calidad de vida de las 

personas, siendo una Banca más Humana. (Grupo Bancolombia , 2017) 

 

Imagen  2. Crecimiento Grupo Bancolombia

 
Fuente: Grupo Bancolombia  

 



18 
 

  

2.2 Marca Bancolombia – Una Banca Más Humana  

 

En Bancolombia hemos tomado la decisión de pertenecer genuinamente a esa nueva generación 

de organizaciones que no diferencian entre los negocios y la relación con la sociedad, que buscan 

crear relaciones más empáticas con todos sus grupos de interés. De esta manera, decidimos 

emprender una renovación organizacional hacia el cumplimiento de un propósito denominado 

“una Banca más Humana”, un modelo de gestión que busca crear mayor conexión y compromiso 

social. No solo ser un actor económico sino un actor social, que ayuda a organizar mejor la 

sociedad. 

 

En Bancolombia queremos seguir creciendo de forma rentable y sostenible, siendo una 

organización innovadora, confiable, que pone a las personas y a las relaciones en el centro. Nuestra 

estrategia busca la recomendación, cambiando la forma como la gente se relaciona con la banca. 

Este cambio implica evolucionar hacia una organización centrada en los clientes (mejor aún, en 

las personas).  La forma como el cliente experimenta esta nueva forma de hacer banca es a través 

de experiencias más humanas.   

El nuevo modelo de negocios busca generar bienestar o estar en la vida de los clientes de manera 

positiva y trascendente.  Esto se logra siendo los más completos, los más convenientes, los de 

mejor experiencia, los de mejores relaciones.  No se logra solo “siendo un banco”, sino un 

ecosistema de buenas relaciones, un conector o punto de encuentro de la sociedad. 

 

Ayudar a conectar personas (clientes y sus comunidades), negocios, geografías, flujos de 

información y dinero, necesidades personales con necesidades financieras, el mundo físico y el 

mundo virtual. Esto implica darles acceso a otros a nuestra plataforma para crear valor 

conjuntamente. La construcción de este ecosistema y nuestra filosofía empresarial harán posible 

que la banca no sea un lugar a donde ir, sino algo para hacer, algo contextual, que pase mientras 

los clientes hacen su vida o desarrollan su actividad comercial. (Grupo Bancolombia , 2017) 

 

El Grupo Bancolombia busca generar relaciones de confianza a largo plazo con los colaboradores, 

clientes y sociedad en general por eso crea la nueva estrategia Visión 20/20, que tiene cuatro pilares 

fundamentales.  
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Imagen  3. Visión 20/20 Grupo Bancolombia 

 

Fuente: Grupo Bancolombia  

 

2.3 Misión 

 

Somos el mejor aliado de los clientes en la satisfacción de sus necesidades financieras. Proveemos 

una amplia gama de productos y servicios con innovación, eficiencia y amabilidad, y generamos 

valor a nuestros clientes, colaboradores, accionistas y a la comunidad. (Intranet Grupo 

Bancolombia, 2017) 

 

2.4 Visión 

 

Ser una Organización comprometida con la excelencia, que satisface las necesidades financieras 

de los clientes, con soluciones integrales e innovadoras. (Intranet Grupo Bancolombia, 2017) 

 

2.5 Valores 

 

 Calidez: El compromiso que tenemos de crear experiencias gratas con todas las personas 

con las cuales nos relacionamos. 
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 Cercanía: La convicción de reconocer al otro como ser humano, interesarnos por sus 

emociones, escucharlo y construir una relación de largo plazo. 

 

 Inclusión: Construir, con nuestras acciones, una banca en la que todos seamos importantes 

para hacer una sociedad justa y equitativa. 

 

 Respeto: Sensibilidad que reflejamos en nuestro comportamiento para situarnos en el lugar 

del otro, interesarnos por sus emociones, ser receptivos con sus necesidades y hacer de la 

confianza la base fundamental de nuestras relaciones. (Grupo Bancolombia , 2017) 

 

2.6 Organigrama Grupo Bancolombia – Gerencia de Zona Meta 

 

El Grupo Bancolombia en Colombia está dividida en ocho Zonas Gerenciales. La Gerencia de 

Regional Centro – Zona Meta está divida en 11 redes de sucursales, coordinador de móviles y su 

distribución jerárquica es de la siguiente manera:   

 

Diagrama 1. Organigrama Bancolombia Gerencia de Zona Meta.  

 

Creación Propia, Datos tomados de la Intranet Bancolombia, Diciembre 2016 
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2.7 Producto y Servicios  

 

Bancolombia continúa consolidándose en el sector financiero, el banco ofrece cuentas corrientes 

y de ahorro, productos de inversión, tarjetas de crédito y débito, planes de pensión, créditos 

hipotecarios, financiamiento comercial y de consumo, servicio de remesas, pagos y recaudos, y 

comercio exterior; entre otros. Bancolombia tiene una participación de mercado de 20% en el 

sector bancario colombiano y una fuerte presencia en los segmentos de mercado corporativo, 

hipotecario, gubernamental, minorista y de medianas empresas.  

 

Imagen  4. Productos y Servicios Bancolombia. 

 

Fuente: Grupo Bancolombia  

 

Bancolombia también se caracteriza por tener una amplia variedad de servicios y canales, los 

cuales permiten a los clientes y aliados tener facilidades, al poder conectarse de varia formas sin 

necesidad de acercare personalmente a las sucursales, contando con los mismos esquemas de 

seguridad.  

 

Imagen  5. Canales de Servicio Bancolombia 

 

Fuente: Grupo Bancolombia  
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2.8 Líneas de Negocios Especializados  

 

Bancolombia cuenta con varias líneas de negocio y uno de los portafolios más grandes del país. 

Con una gran publicidad se hace el lanzamiento oficial del Grupo Bancolombia, nombre que se le 

da al conjunto de líneas de negocio que maneja el banco.  

 

Imagen  6. Líneas Negocios Especializados Bancolombia 

 

Fuente: Grupo Bancolombia  
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3. Actividades realizadas en Bancolombia 

 

 

En el cargo de Asistente Gerente de Zona Meta realice labores de apoyo, administrativas y 

operativas. Dentro de las diferentes actividades y labores se destacan:  

 

 Construcción de informe con relación a los resultados del Plan de Gestión Comercial 

(Enero 2016 Diciembre 2016) de los equipos comerciales de las 11 sucursales.   

 

 Recepción de información de ventas y objeciones semanales de los equipos comerciales 

con relación a los diferentes productos de temporada (preaprobados) y de seguros, así como 

la realización previa de informe donde se evidencie la dinámica comercial de estos 

productos, para su previo análisis y estrategia en base de los resultados obtenidos.   

 

 Elaboración y análisis de base de datos de crédito hipotecarios desembolsados  (Enero – 

Octubre), donde se conoce la profundización de cada uno de los clientes y continuidad de 

los mismo en la entidad. Apoyo al área Dirección de Conciliación Centro, obteniendo a 

través de los informes generados mensualmente, las oficinas foco con mayor saldo vencido, 

citación a clientes y realización de teleconferencia para conocer la gestión realizada por 

parte de los gerentes de cada sucursal.  

 

 Coordinación de las actividades de los actividades propias de apoyo como Asistente de 

Gerencia de Zona: participación comités de gerencia (mensuales), recepción de clientes, 

asignación y confirmación de rutas de teleconferencia, desempeño de rol de informadora, 

recepción y consolidación de información de cuentas de Inembargabilidad (Gobierno), 

formato de conocimiento de los clientes, apoyo a la actividades de la coordinadora de venta 

PAM. 

 

3.1 Contrato  

 

Contrato de aprendiz universitaria, en el cargo Asistente Gerente de Zona a término fijo por síes 

(6) meses, cumpliendo horario de oficina de lunes a viernes (8:00 A.M. a 12:00 P.M. y 2:00 P.M. 
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a 6 P.M.). Con apoyo de sostenimiento a $ 1’144.000 mensuales. Con el contrato se pacta una 

relación empleador – empleado, en donde el estudiante fortalece sus conocimientos y aporta 

positivamente a la empresa.  

 

3.2 Evidencia de las actividades como Aprendiz Universitaria en la Gerencia de zona 

Bancolombia 

 

En el tiempo de desarrollo de las prácticas universitarias las actividades y labores realizadas se 

encaminaron al apoyo de la gestión del Gerente de Zona Meta, generado informes que permitieran 

implementar estrategias para los equipos comerciales de las 11 redes de sucursales. 

Adicionalmente se realiza apoyo a las diferentes áreas de la Gerencia de Zona (Banca Hipotecaria, 

Dirección de conciliación con clientes y Colectivos) 

 

3.2.1 Realización de informes y seguimiento equipo comercial  

 

Realice informes y seguimiento a los equipos comerciales en temas de plan de gestión comercial 

(PGC) y seguros. 

 

Plan de Gestión Comercial (PGC) – Mensual: Este informe permite conocer la gestión 

comercial de los equipos de las 11 sucursales mes a mes, a su vez se conoce el porcentaje de 

cumplimiento cada uno. A través del tablero de acompañamiento y el Visor PGC (Intranet 

Bancolombia) se ingresa el número de identificación  de cada colaborador comercial y se obtiene 

la información del mes. Mi labor realizada es crear una herramienta en Excel que permita tener 

claramente la información del equipo comercial de cada sucursal. Con la finalidad de dársela a 

conocer a cada gerente, y así crear estrategias que permita el cumplimento y el crecimiento. En la 

herramienta de Excel creada se idéntica el código de ventas, nombre, cedula, cargo, estado (activo, 

vacaciones, incapacidad) de cada colaborador. También permite conocer el logro, reto y  

porcentaje de cumplimento de los Crediagil, Tarjetas, Seguros, Crédito Personas, Soluciones 

Inmobiliarias, CDT y otros productos. Esta actividad se entregaba cada mes en los comités de 

gerencia de zona a cada gerente.  
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Imagen  7. Cuadro seguimiento PGC  equipo comercial (Enero a Noviembre).  

 
Fuente- Creación propia 
 

 
 

 

Imagen  8. Cuadro promedio acumulado PGC equipo comercial (Enero a Noviembre).  

 
Fuente- Creación propia 
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Seguros – SURA: Para los equipos comerciales la venta de seguros es una variable muy 

importante y que genera gran crecimiento en el PGC. A la fecha que yo ingrese el equipo de 

seguros identifico que en la Zona Meta el cumplimiento bajo su rendimiento, razón por la cual se 

crea una estrategia a partir de Agosto de 2016, que busca conocer las objeciones dadas por los 

clientes, para así lograr identificar los motivos del bajo rendimiento y crear estrategias que 

permitan lograr el crecimiento en este tema. 

 

Con apoyo de cada uno de los gerentes se nombra un líder de seguros en cada sucursal, quien será 

la persona encargada de consolidar y enviar la información de seguros aceptados, los seguros 

rechazados y las objeciones que dan los clientes al rechazar los seguros. Esta información se recibía 

hasta las 4:00 P.M. todos los viernes, para logran una mejor consolidación de la información se 

crea una planilla donde cada colaborador registra la información. Recolectada y consolidad la 

información se realiza un informe donde se da a conocer las principales objeciones a la Gerente 

Regional de SURA y al Gerente de Zona Meta quien buscan crear estrategias para lograr mejorar 

las cifras. 

 

Imagen  9. Consolidado Semanal Bancaseguros (Diciembre).  

 
Fuente: Creación propia 



27 
 

  

Imagen  10. Informe general Bancaseguros.  

 
Fuente- Creación propia 

 

Producto de temporada – Preaprobados; Los productos de temporada son aquellos que se 

ofrecen y están vigentes en una fecha determinada. Entre el 3 de octubre y 8 de noviembre del 

2016 se publicó (Intranet Bancolombia) la sabana de Preaprobados para la Zona, este es un 

importante insumo para los equipos comerciales, pues permite tener crecimiento y cumplimiento 

en el PGC. Los preaprobados son aquellos créditos que buscan fidelizar a los clientes y ofrece 

tasas mucho menores y pocos requisitos.  

 

Para potencializar este insumo se creó una estrategia con apoyo de la Coordinadora de Ventas, y 

el Gerente de Zona que impulsara el aprovechamiento y efectividad de aprobados. En esta 

estrategia se incluyeron a los Asesores Móviles y el equipo comercial de las sucursales.  

 

En los equipos comerciales de las se nombre un líder de preaprobados quienes se encargarían 

consolidar la información de números clientes contactados, el número de clientes efectivos y el 

monto de los efectivos. También se encargarían de informar aquellos casos donde los clientes no 



28 
 

  

fueran aptos para estos preaprobados y están consignados en esta sabana, para posteriormente 

escalar estos casos puntuales a las áreas encargadas. Esta información se recibía todos los viernes 

hasta las 4:00 P.M. se consolidaba y enviaba el informe al Gerente de Zona para el conocimiento 

de este producto.  

 

Imagen  11. Consolidado Preaprobados.  

 
Fuente- Creación propia 

 

Como estrategia para el impulso de este insumo a los líderes de preaprobados se enviaron cartas 

de motivación firmadas por el Gerente de Zona, kits con esferos, agendas y manillas. Como 

premiación al asesor con el monto más alto de preaprobados se le daría un bono Sodexo y 

reconocimiento en el Comité de Zona.  

 

En el caso de los Asesore Móviles (9) la estrategia utilizada es la entrega por medio de carta del 

listado de preaprobados que les diera a conocer el crecimiento en porcentaje que tendrían si 

cumplieran con este insumo. A su vez la Coordinadora de Ventas premiaría al Asesor Móvil con 

mayor preaprobados. 
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Imagen  12. Cartas Preaprobados Asesores Móviles.  

 

Fuente- Creación propia 

 

3.2.2 Trabajo conjunto Dirección de Conciliación Cliente (DCC) y Gerencia de Zona 

 

Uno de los temas que estaba afectando los indicadores de Zona Meta, era el relacionado a la 

recuperación de cartera. Razón por la cual se crea una estrategia conjunta entre los gerentes de las 

sucursales y la DCC que busca recuperar la cartera vencida u ofrecer a los clientes una negociación 

(restructuración, prorroga, entre otros).  Esta estrategia inicia en Septiembre 2016 y consiste en 

ubicar las oficinas foco (Acacias, Catedral, Maizaro, Primavera, Villavicencio) y realizar una 

reunión presencial todos los martes donde estarán presentes el gerente de sucursal, colaborador 

DCC y cliente, ofreciendo las diferentes alternativas para lograr un acuerdo y recuperación de esta 

cartera vencida.  

 

También se realiza teleconferencia quincenal (Martes) con todas las sucursales donde de acuerdo 

a la base de clientes vencidos con 1 a 30 días que envía la DCC se identifica los 10 primero clientes 
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de cada sucursal. En esta teleconferencia interviene los gerentes quienes exponen la gestión 

realizada y conocimiento del cliente.  

 

Mi labor en esta actividad en primer lugar coordinar con los gerentes y la asesora de la DCC la 

reunión presencial a su vez la ruta de la teleconferencia, en segundo registrar, consolidar, hacer 

seguimiento y presentar informe final  al Gerente de Zona para el seguimiento en esta Área. Para 

la realización de seguimiento se realizaba a través de la  la herramienta ADMINFO.  

 

Imagen  13. Seguimiento DCC – Clientes 1-30 días vencidos (Diciembre) 

 
Fuente- Creación propia 

 

3.2.3 Profundización base de datos Banca Hipotecaria 

 

Esta labor realizada busca profundizar en la base de datos suministrada por la Banca Hipotecaria 

de Bancolombia, en aquellos créditos desembolsados del 01 enero del 2016 hasta el 25 de octubre 
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del 2016, con esta base se quiere saber los productos con los que el cliente cuenta aparte del crédito 

hipotecario, para crear una estrategia que sirva de insumo a los equipos comerciales en penetración 

comercial al cliente. Partiendo de la premisa que el crédito hipotecario es la primera cercanía y 

fidelización del cliente con la Banca. 

 

Para la obtención de la información se utilizó la herramienta multiusuario AS/400 Medellin en la 

cual se realiza una consulta integrada de los clientes. La base de datos consta de 432 créditos 

hipotecarios desembolsados y consta de información como: Cedula del cliente, nombre, sucursal 

asignada, segmento (ESTÁNDAR, MICROPYME, POTENCIAL, PREFERENCIAL, PYME), 

gerente de cuenta, gerenciado (SI- NO), Cr ML, CxC, TDC, Sbgir, Cr Hipot, CTE (Neto 3 mes), 

Aho (Neto 3 mes), CDT. Adicionalmente se obtiene información de LME (Límite Máximo de 

Endeudamiento) en donde muestra los límites  y productos aprobados de los clientes, que en 

algunos casos no son utilizados u ofrecidos. Esta información es consolidada y entregada al 

Gerente de Zona, quien escalara al área de Mercadeo para saber el uso adecuado y distribución de 

las mismas en el equipo comercial.  

 

Imagen  14. Base de datos Créditos Hipotecarios Desembolsados (Enero – Octubre 2016) 

 
Fuente: Creación propia 
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3.2.4 Otras Actividades  

 

Apoyo Coordinador de Ventas: En esta área ayude al seguimiento comercial mes a mes al equipo 

de Asesore Móviles (9) quienes son las persona que atienden las poblaciones en donde no se tiene 

sucursales físicas de Bancolombia, esta información era enviada a la Coordinadora de Ventas, 

quien hacia la respectiva retroalimentación con el equipo.  

 

Imagen  15. Seguimiento Comercial  Asesores Móviles. Creación propia 

 
Fuente- Creación propia 

 

Apoyo a Banca Gobierno – Cuenta Inembargabilidad: Como parte del cumplimiento en la 

Gerencia de Zona, está la función de actualizar la cuentas de inembargabilidad de los diferentes 

entes públicos y municipio, actividad que tenía bajo cumplimiento, motivo por el cual se crea una 

campaña con el apoyo de Banca Gobierno, Gerencia y Coordinadora de ventas, para lograr mejorar 

el cumplimiento en este tema.  
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El objetivo era solicitar a los Gerentes de las sucursales y Asesores Móviles la actualización de 

esta información, la cual se obtuvo de la sabana donde indicaba cual le correspondía a cada uno. 

Las personas que cumplieran con la ejecución como premio tendrían un día libre. Mi función fue 

recibir la información, actualizar y enviar al área correspondiente la información.  

 

Imagen  16. Sabana cuenta de Inembargabilidad.  

 
Fuente: Intranet Bancolombia 

 

Apoyo Dirección Equipo Comercial Personas y Pymes: En el mes de octubre de 2016 se realiza 

la feria Cotelco la feria que cuenta con la participación de empresarios, compradores, proveedores, 

expositores en la industria turística nacional e internacional. Feria que contó con la participación 

de Bancolombia.  
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En esta feria se realizó una convocatoria de 400 establecimientos de Hotelería y Turismo, y 

asistieron alrededor de 200 invitados y se logró identificar cerca de 21 posibles negocios. Realice 

el apoyo en trabajar la base de hotelería, identificando inicialmente los establecimientos vinculados 

y posteriormente entregar información a las sucursales para realizar la profundización requerida y 

que aplique para cada cliente. Para la obtención de esta información se realizó uso de AS/400 

Medellin.  

  

Imagen  17. Base hotelería – Identificación clientes Bancolombia 

 
Fuente: Intranet Bancolombia 
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4. Herramientas 

 

 

Para poder cumplir el desarrollo de las labores y actividades diarias en Bancolombia me 

proporcionaron una serie de herramientas y usuario que facilitaron el despeño laboral y mi 

formación. La Intranet de Bancolombia plataforma en la que cuenta con información y 

herramientas comerciales, de gestión y de seguimiento (Visor PGC – Tablero de acompañamiento, 

cliente Foco 1- 30, entre otro), las cuales me permitieron realizar los informes y seguimientos al 

equipo comercial de las 11 sucursales.  

 

4.1 Herramienta de gestión y seguimiento (Aplicativos) 

 

Para realizar la gestión de conocimiento y profundización de clientes, se realizó a través de AS/400 

Medellin aplicativo que permite que realiza la consulta integrada de los clientes Bancolombia.  

 

Imagen  18. Aplicativo AS/400 Medellin. Bancolombia 

 

Fuente: Intranet Bancolombia 
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Otra de las herramientas utilizada para el seguimiento registro y control es ADMINFO la cual 

permite llevar la gestión integrada de cobranzas. Por medio de este aplicativo conocía el estado 

del crédito, días de mora, saldos vencidos y gestiones realizada por el equipo de Dirección 

Conciliación de Clientes, el cual fue fundamental para las labores realizadas con la DCC.  

 

Imagen  19. Aplicativo ADMINFO, Intranet Bancolombia 

 

Fuente: Intranet Bancolombia 

 

4.2 Herramienta Microsoft Office 

 

Para la realización de informes y consolidado de información se utilizó la herramienta de Microsoft 

Excel, y Microsoft Word, teniendo en cuenta que este es el software adecuado, ya que sus 

funciones están desarrolladas para las labores desempeñadas. 
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5. Aportes a la empresa y a formación profesional 

 

 

5.1 Aportes a la empresa 

 

Como parte de la realización de las prácticas empresariales se realiza varios aportes a la empresa 

de acuerdo a las estrategias implementadas, algunos de estos son:  

 

 Cuadro de seguimiento y promedio acumulado del PGC equipo comercial de la Zona Meta, 

herramienta elaborada en Excel (Ver imagen 7 y 8) 

 Cuadro de consolidación informe semanal Bancaseguros, esta herramienta se elaboró en 

Excel y permite llevar la información semanal de Seguros. (Ver imagen 9) 

 Seguimiento Dirección de Conciliación Clientes, el cual se elaboró en Excel y permite 

llevare el seguimiento de los clientes con cartera vencida de 1 a 30 días (Ver imagen 13)  

 Base de datos Créditos Hipotecarios Desembolsados, esta información se adquirió a través 

del área de hipotecaria y se realizó una profundización en cada uno de los clientes, cuya 

finalidad es obtener una base que permita al equipo comercial vincular a los clientes con 

el diferente portafolio de productos de Bancolombia. (Ver imagen 14) 

 

5.2 Aportes a la formación profesional  

 

La realización de informes y generación de estrategias, fueron puntos claves para el desarrollo de 

mi formación profesional en las practicas universitarias. El manejo de relaciones con los 

colaboradores y con cliente permite crear formas de control en las diferentes situaciones. El uso 

de diferentes herramientas dentro de la organización fue de gran base para las actividades y labores 

desempeñadas. El manejo de confidencialidad en temas dentro de la organización, así como la base 

de datos que se me otorgaban para especial manejo fue de gran importancia en los temas 

desarrollados.  
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Conclusiones 

 

Las realización y vinculación de aprendiz universitario permite poner en práctica el conocimiento 

teórico adquirido durante la formación académica de la universidad, el cual ayuda  determinar las 

fortalezas y falencias en el ámbito laboral, a su vez permite desarrollar y adquirir nuevos 

conocimientos y destrezas en el manejo de diferentes situación y herramientas. A través de estas 

prácticas universitarias se conoce y evaluá las falencias que se presentan a lo largo del desarrollo 

y permite tomar acciones para mejorar estos vacíos que se generar y que ayudan en crecimiento 

personal y profesional.  

 

Durante el periodo de aprendiz universitaria pude conocer cómo funciona la estructura de la 

Gerencia de Zona y la estructura de la red de sucursales del Meta, también aprendí del manejo 

comercial de los diferentes colaboradores y como se crean estrategias que permiten tener el 

crecimiento y cumplimento de las metas.  

 

La vinculación como aprendiz universitaria en Bancolombia me permitió crecer académicamente 

y profesionalmente pero lo más importante me ayudo a crecer como persona, teniendo en cuenta 

las relaciones laborales manejadas con los colaboradores de la Gerencia de Zona, los equipos 

comerciales y los gerentes de las sucursales con los que tenía contacto directamente y en el cual 

era imprescindible el trabajo en equipo para el desarrollo y alcance de las diferentes estrategias 

comerciales. 

 

Para la realización de la practicas universitaria en Bancolombia fue de gran importancia el manejo 

de base de datos, herramientas de Microsoft Excel, contabilidad y aplicativos de uso interno de la 

organización, que me permitió conocer y adquirir experiencia en el sector financiero y manejo 

comercial que se da dentro de la entidad.   

 

 

 

 



39 
 

  

Referencias 

 

 

Grupo Bancolombia . (2017). Quienes Somos. Obtenido de 

http://www.grupobancolombia.com/wps/portal/acerca-de/informacion-

corporativa/quienes-somos/ 

 

Grupo Bancolombia. (Junio de 2016). Conoce Nuestro Grupo Bancolombia.  Obtenido de 

http://www.grupobancolombia.com/wps/wcm/connect/ff0fc39e-42d8-4930-be60-

5228a6404fb2/Manual+Grupo+Bancolombia_Espanol+junio+2016.pdf?MOD=AJPERE

S&CVID=lqUZ4F9 

 

Intranet Grupo Bancolombia. (2017). Información Corporativa. Obtenido de 

http://intranet.bancolombia.corp/Infcorporativa/Paginas/Quienes%20somos.aspx 

 

 


