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Resumen

Al analizar diferentes mercados se identificd que estos han venido cambiando y el mercado asegurador no es la excepcion, de hecho, sus
usuarios especificamente los de salud han optado por migrar a planes mas econémicos o en su defecto, por anular sus contratos. Efecto de
ello se evidencia un crecimiento en las cancelaciones de pdlizas por diferentes causales. Una opcién para contrarrestar o enfrentar el
decrecimiento de la poblacion vinculada a la compafiia podria ser ofrecer productos y servicios que se adapten a las necesidades del cliente,
es por ello que es importante conocer la caracterizacion de los usuarios de salud de una compafiia.

La investigacién que se presenta mediante este documento se enfoco en el planteamiento de un modelo de inteligencia de negocios de una
compaiiia del sector asegurador en Colombia, cuya sucursal principal se encuentra ubicada en la ciudad de Bogotd, Cundinamarca. El objetivo
fue caracterizar a los usuarios de salud de una entidad para sumar al conocimiento y crecimiento de esta linea de negocio para que en
prospectiva se puedan implementar nuevos productos y planes de accién que contribuyan al cumplimiento de la estrategia.

El desarrollo de este proyecto se llevd a cabo por fases, empezando por un andlisis descriptivo de caracter cualitativo y cuantitativo de la
evolucién de primas (ingresos) del sector asegurador en Colombia. Posteriormente, se analizé la informacion almacenada de dichos clientes
para finalmente, disefiar un tablero que permitié dar a conocer las caracteristicas demograficas de su poblacion.

Por dltimo se destaca que la herramienta de analitica desarrollada en Power Bi ha sido de gran utilidad para la compafiia. Empezando por la
identificacion de medidas que permitieron mejorar la calidad de la informacién transmitida en las data bases, toda vez que antes se
presentaban diferencias entre estas cifras y las reportadas en los PYG y comités. Continuando con una reduccion de tiempo, lo cual optimizd
la generacién de andlisis sobre las cancelaciones. Adicionalmente se logré conocer las caracteristicas de los usuarios de salud actuales, lo que
ha permitido que dentro de la estrategia se estén considerando nuevos nichos de mercado y productos con servicios enfocados en satisfacer
y en aprovechar dicha caracterizacion.
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Abstract

When analyzing different markets, it was identified that these have been changing and the insurance market is no exception, in fact, its users,
specifically those of health, have chosen to migrate to cheaper plans or, failing that, to cancel their contracts. The effect of this is a growth
in policy cancellations for different reasons. An option to counteract or face the decrease in the population linked to the company could be
to offer products and services that adapt to the needs of the client, which is why it is important to know the characterization of a company's
health users.

The research presented through this document focused on the approach of a business intelligence model of a company in the insurance
sector in Colombia, whose main branch is located in the city of Bogotd, Cundinamarca. The objective was to characterize the health users of
an entity to add to the knowledge and growth of this line of business so that new products and action plans can be implemented prospectively
that contribute to the fulfillment of the strategy.

The development of this project was carried out in phases, beginning with a descriptive analysis of a qualitative and quantitative nature of
the evolution of premiums (income) of the insurance sector in Colombia. Subsequently, the stored information of these clients was analyzed
to finally design a dashboard that made it possible to publicize the demographic characteristics of their population.
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Finally, it is worth noting that the analytics tool developed in Power Bi has been very useful for the company. Beginning with the identification
of measures that made it possible to improve the quality of the information transmitted in the databases, since before there were differences
between these figures and those reported in the PYG and committees. Continuing with a reduction in time, which optimized the generation
of analysis on cancellations. Additionally, it was possible to know the characteristics of current health users, which has allowed new market
niches and products with services focused on satisfying and taking advantage of said characterization to be considered within the strategy.
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1 Introduccidn

El presente trabajo de inteligencia de negocios buscé emplear la
tecnologia para la caracterizacion de los usuarios y con ello crear
nuevo valor en el sector asegurador en Colombia,
especificamente, en el area técnica de Salud, buscando mejorar
las capacidades internas de analisis de data almacenada en el
CORE y de paso, impactar la experiencia del usuario.

Conocer a los clientes para mejorar la atencion y los servicios
brindados no es tarea facil, ya que existe una variedad de
individuos bastante amplia, sin embargo cuando una compafiia
reconoce esta diversidad e identifica las caracteristicas, actitudes
y preferencias que diferencian a sus clientes, tiene la oportunidad
de ajustar sus actividades, decisiones y servicios para responder
satisfactoriamente a una mayor proporcién de necesidades y
requerimientos para lograr participacién activa en el
cumplimiento de objetivos de la entidad. Entonces ¢Cémo se
caracterizan los usuarios de salud de una compafiia del sector
asegurador de Colombia a través de la analitica y qué
recomendaciones se pueden formular para beneficio del negocio
y del usuario?

El sector asegurador ha tenido una transformacion en la ultima
décaday mds después de la reciente pandemia por COVID-19 que
aceler6 muchos desarrollos tecnoldgicos que permiten
evolucionar con mas rapidez y eficacia. Sin embargo en esta linea
de negocio -salud- en especifico, la rapidez en el andlisis de la
informaciéon de usuarios no ha sido tan eficiente ni tan répida
como lo esta requiriendo el mercado, porque la informacién de
las demas compaiiias debe ser publicada por la Superintendencia
de Salud y esta entidad no cuenta con una plataforma actualizada
como si la tiene la Superintendencia Financiera de Colombia, lo
que dificulta la ejecucion de andlisis comparativos vs la
competencia y la extracciéon de conclusiones basadas en datos.

Para lograr el objetivo, primero se realizd6 una descripcion
cualitativa y cuantitativa del sector asegurador en Colombia con
el fin de contextualizar al lector y dar un primer entendimiento
de este mercado. Posteriormente se realizd un analisis y
reconocimiento de la informacién almacenada sobre los usuarios
de salud de una compaifiia del sector asegurador en Colombia. Por
ultimo, se disefid un tablero (dashboard) basado en inteligencia
de negocios para identificar las caracteristicas de la poblacién
actual de la compaiiia.

Por otra parte, el presente documento estd estructurado por
cinco capitulos, el primero de ellos describe el problema u
oportunidad que se plantea abordar a través de logro de los
objetivos propuestos, el segundo capitulo describe los términos y
conceptos basicos a tener en cuenta para comprender como se
aplica la inteligencia de negocio en el sector asegurador, asi como
la literatura consultada que contribuyd a la construccion del
punto de partida. El tercer capitulo describe la metodologia de
investigacion, asi como la poblacién, los instrumentos de
recoleccion y el andlisis de datos seleccionado para este
desarrollo. Posteriormente, en el cuarto capitulo se describen los
resultados que dan cumplimiento a cada uno de los objetivos
planteados al inicio de esta investigacidn. Por ultimo, en el quinto
capitulo se describen las conclusiones inferidas gracias al analisis
realizado. Asi mismo se generan recomendaciones que pueden
ser desarrolladas a corto, mediano y largo plazo para
complementar este estudio, darle mas provecho y por ende
aumentar su valor agregado. Adicionalmente, se relatan algunas
oportunidades de mejora identificadas y aprovechadas para
mejorar algunos procesos relacionados directa o indirectamente
con esta investigacion.

2 Marco Tedrico y Estado del Arte

En este segundo capitulo se explican los principales términos y
conceptos a tener en cuenta para comprender con mayor
facilidad como se aplica la inteligencia de negocio en el contexto
de los seguros. Asi mismo, se describe la literatura especializada
consultada que contribuye a la construccién de bases de partida
para esta nueva investigacion; en términos generales, del andlisis
realizado se menciona lo mds importante del estado del arte, las
similitudes y los aportes a este proyecto.

2.1, MARCO TEGRICO

El presente marco tedrico menciona definiciones técnicas y
funcionales, las cuales parten desde de la estadistica descriptiva
o deductiva, continuando con la analitica empresarial, el business
analytics y su inclusiéon y aprovechamiento en la industria 4.0.

En el curso de estadistica descriptiva y analitica, el profesor
(Hurtado Minotta) la define como aquella rama de la estadistica
que se encarga del desarrollo y utilizacion de técnicas para la
presentacion eficaz de informacién numérica con el objetivo de
expresar en modelos matematicos el resultado de un conjunto de
datos. También se puede decir que los modelos descriptivos a



través de business Intelligence, KPI’s, métricas, visualizaciones,
comparativos entre afios y drill's down buscan responder a
preguntas como: équé sucedio?, (qué esta sucediendo?, (dénde
esta el problema?, ¢dénde?, icudntos y que tan frecuente es?

(Hurtado Minotta) también considera importante tener en
cuenta que la estadistica en general busca facilitar la toma de
decisiones acertadas frente a una incertidumbre y por lo tanto,
desarrolla y utiliza técnicas para la recoleccién cuidadosa,
presentacion efectiva y el analisis correcto de la informacion
numérica.

Por otro lado, (Tibco, 2022) reconoce la analitica empresarial
como una combinacion de procesos, habilidades y tecnologias
para la recopilacion, analisis y presentacion historica del
desempefio de una compafiia, basado en datos, con el propdsito
de impulsar la planificacion empresarial. Adicionalmente
proporciona informacion para evaluar una empresa, identifica
problemadticas no previstas y revela conocimiento.

(Fouladirad, Neal, Vilaplana Itaurte, & Gharib, 2018) en el articulo
para la revista Internacional de analisis de datos y sistemas de
informacion, indagan sobre la relevancia del business analytics y
han identificado que el “BA” se ha convertido en una parte
integral del éxito de muchas organizaciones, porque proporciona
un impulso en la eficiencia y optimizacién de los entornos
operativos, efecto del proceso de transmutar los datos en
actividades a través del analisis y percepciones del contexto para
tomar decisiones organizacionales y resolucion de problemas.

El “BA” requiere uso de datos, tecnologia de la informacion,
andlisis estadisticos, métodos cuantitativos y modelos
matematicos para una adecuada toma de decisiones y lograr
ventajas competitivas frente al mercado. Los datos, tanto
estructurados como no estructurados, se recopilan en diferentes
niveles de la organizacion, y estos conjuntos de datos se
consolidan, comparan y analizan para identificar tendencias e
informacion util para la compafiia.

Power Bl Es una herramienta de Business Inteligence (BI),
incorporada en la suite de productividad Microsoft Office 365,
que permite controlar la salud de un negocio mediante un
dashboard en vivo, crear informes interactivos con Power Bl
Desktop y acceder a los datos en cualquier lugar con las
aplicaciones del mévil. (Arimetrics, 2022) lo describe como un
servicio de analisis de negocio basado en la nube y visualizacién
de datos de negocio.

Los dashboard’s, trableros de control o cuadros de mando son
una herramienta de business intelligence (BI) que representan,
de manera visual, los KPI’'s o métricas que afectan en el logro de
los objetivos de la estrategia (Abellan, 2020).

De acuerdo con (Epicor Software Corporation, s.f.) Industria 4.0
es una nueva fase en la revolucion industrial que se enfoca en
gran medida en la interconectividad, la automatizacion, el
aprendizaje automatizado y los datos en tiempo real. Industria
4.0, también conocida como lloT o manufactura inteligente,
integra la produccién y las operaciones fisicas con tecnologia
digital inteligente, aprendizaje automatizado y big data para crear
un ecosistema mas holistico y mejor conectado para las

compaiiias que se enfocan en la manufactura y la administracién
de la cadena de suministro.

2.2. ESTADO DEL ARTE

En esta seccion del capitulo se exponen las investigaciones
analizadas y que de una u otra forma contribuyen a construir el
punto de partida del presente estudio, de las cuales se mencionan
tanto referencias nacionales como internacionales.

Al realizar una exploracion investigativa sobre el estado del arte
relacionado con el sector asegurador en Colombia, se encontrd
un estudio realizado por (Cardona Acevedo, Orozco Valencia, &
Parra Correa, 2004) que analizd la competitividad en el sector
asegurador en Colombia y las implicaciones estratégicas
especificamente para la compafiia Suramericana de Seguros S.A.
En su desarrollo estudiaron a fondo la estructura competitiva y
estratégica de dicha compafiia y formularon unos postulados
sobre las acciones que debe seguir la direccién de las empresas
del sector para garantizar su permanencia y vigencia en el
mercado. La solucion propuesta fue la aplicacion de las cinco
fuerzas de Porter y la Matriz EFE. Esta referencia aporta su
conocimiento sobre los antecedentes y evolucién del sector
asegurador en Colombia, en América Latina y en el mundo; a su
vez se diferencia en el alcance, propdsito y objetivo, ya que la
presente investigacidn describe el mercado asegurador como una
forma de iniciar con una caracterizacién general para
posteriormente ir a una caracterizacion particular de los usuarios
de salud, por lo tanto, las conclusiones y resultados son
diferentes.

Otro documento que enriquece a la presente investigacion fue
desarrollada por (Pefia Martinez & Rojas Ortiz , 2020), la cual se
titula “Implementacion de un prototipo de inteligencia de
negocios y ciencia de datos para la gestion de aplicaciones
virtualizadas en Colpensiones”. Dicho documento menciona lo
incierto que es tomar decisiones sobre los recursos cuando no se
cuenta con un sistema de gestion que permita tener un control.
Esto genera que la toma de decisiones adecuadas y oportunas
concernientes a la administracion y gestién de la plataforma no
esté basada en analisis de datos ni conocimiento de la realidad,
pero si en la percepcion de la situacion del momento. Este
escenario no permite realizar andlisis, consultas ni seguimientos
al comportamiento de los usuarios y los habitos de consumo de
las aplicaciones generando incertidumbre en la ejecucién de los
procesos actuales de la organizaciéon que dependen de esas
aplicaciones. Un elemento diferenciador es el nicho en el que se
desarrolla, puesto que se aplica en un fondo de pensiones con
énfasis en los recursos de infraestructura. Por otro lado, al
compartir la necesidad de tomar decisiones basadas en el andlisis
de datos, aporta su experiencia, logros y conclusiones. Los
autores (Pefia Martinez & Rojas Ortiz , 2020) reiteraron en la
importancia de administrar los recursos y cémo estos pueden
contribuir a los logros estratégicos de la entidad, y concluyeron
gue una asignacién equivocada de recursos, basada en instintos
y no en datos reales, puede afectar considerablemente la
ejecucion de procesos y los tiempos de respuesta, ocasionando
incluso el incremento de costos operativos, reduccién de
utilidades y aumento de riesgos operacionales.



De acuerdo con (Rodriguez Trujillo & Ceballos, 2020), las érdenes
de servicios en sistemas de salud en Colombia son dependientes
de la disponibilidad de servicios contratados por las empresas
prestadoras de salud, estas empresas deben asegurar el acceso a
servicios de caracter vital de manera inmediata y demas servicios
de salud en un tiempo definido y lo mas corto posible, asociado a
la complejidad y necesidad de este por parte del paciente. La
medicina prepagada es un plan complementario, el cual permite
a un conjunto de clientes (gracias a un pago extra), una atencion
personalizada y oportuna. Es por ello que (Rodriguez Trujillo &
Ceballos, 2020) realizaron un anélisis de la variacién de los
usuarios en entidades de medicina prepagada en Colombia, y las
causas de traslado identificadas entre medicina prepagadas,
propusieron causas que pueden aplicar en la presente
investigacion. La diferencia es que los autores se enfocan en los
tiempos de espera de los usuarios y en la duracién de auditoria
de los servicios, mientras que esta investigacion incluye dentro de
su foco las causales de cancelacién del servicio.

(Parra Campos, Rincdon Rodriguez, & Romero Solano, 2019)
Desarrollaron una Propuesta de inteligencia de negocios
mediante la herramienta Microsoft Power Bl como soporte para
la toma de decisiones del area comercial de la empresa ABC
manufacturera de productos plasticos. Para ello el principal reto
fue visibilizar la informacién que se tenia en el repositorio
comercial y convertirla en un activo que le permitiera al area
aprovechar los datos, para contribuir a la toma de decisiones,
anticiparse a los problemas e identificar oportunidades. La tesis
en referencia favorece el uso de la interfaz visual que presenta
Power Bl puesto que permite un manejo fluido a los usuarios
finales para generar sus anadlisis de datos acorde a sus
necesidades en comparacion al uso de hojas de calculo. A la vez,
se diferencian en que el andlisis de la tesis en referencia fue para
la toma de decisiones del drea comercial de una empresa
manufacturera de productos pldsticos, mientras que el presente
trabajo de investigacidn busca conocer, extraery hacer uso de los
datos de usuarios de salud del sector asegurador.

El articulo de (Ibarra, 2014) titulado Business Intelligence y la
informacién como un activo estratégico, se enfocd en exponer
que la informacion es estratégica, si y solo si, favorece a los
objetivos de la organizacién y no sélo a los departamentos o areas
de manera aislada. El documento en mencidén ratificd que la
informacion es el activo estratégico mas importante de las
empresas, pues es éste, el que permite tomar decisiones con
mayor grado de certeza y, en consecuencia, lograr los objetivos y
las metas planteadas. Esta afirmacidn sustenta la importancia de
desarrollar la investigacién planteada.

Por otro lado, en la busqueda de informacién internacional
relevante sobre el sector asegurador se encontrd una
investigacion aplicada en Colombia, Perld y Espafia relacionada
con un Planeamiento Estratégico para el Sector Asegurador en
Colombia, elaborada por (Robayo, Diaz, Rivera Bayona , Navarro
Carrero, & Garcia Picdn, 2016), el cual aportd conocimiento sobre
estrategias competitivas e institucionales de las empresas
aseguradoras; en cuanto a diferencias, el estudio de referencia
identificd estrategias institucionales de diferentes compaifiias,
mientras que la investigacion que se estd planteando busca
dentro de lo posible, que la estrategia esté relacionada con el

valor extraido de la data de la compafiia a través del uso de
inteligencia de negocios.

(Rubio Arce, 2018) Realizé un analisis del Caso Estudio Salud S.A.
en el cual busca identificar los factores que determina la
permanencia de usuarios en los servicios de Medicina Prepagada
del Ecuador. En términos generales el sistema de medicina
prepagada de Ecuador funciona de forma similar al de Colombia,
por ello, las estrategias planteadas de fidelizacion en el trabajo de
referencia pueden implementarse también en la compafiia en la
que se desarrolla la presente investigacion. Eventualmente, se
diferenciard en que (Rubio Arce, 2018), se enfocaron en
identificar los factores que contribuyeron a la permanencia de los
usuarios, mientras que el proyecto de investigacién busca como
objetivo principal caracterizar a los usuarios a través de
inteligencia de negocios.

En Ecuador (De la Pared Coloma, 2017) realizé un analisis del
desarrollo de la estrategia en una organizacién de servicios,
estudio de caso de empresa de medicina prepagada en la cual
planted que los gerentes tienen varias formas de desarrollar su
estrategia; en empresas grandes normalmente no se realiza afio
a afo, por el contrario, lo hacen en periodos mas largos, esta
planeaciéon puede tener cambios significativos y no adaptarse a
las realidades que se presentan en el entorno de las compaiiias,
uno de los principales cambios son el marco juridico, la variacion
de la situacién econdmica del sector y personas, leyes de los
organismos de control que no necesariamente estdn alineadas
con las estrategias planteadas. Por lo anterior y gracias a que la
tesis de referencia tiene en cuenta diferentes métodos de
desarrollo de estrategias, este contribuye con ideas para la
formulacidn de la nueva estrategia esperada tras el analisis del
comportamiento de los usuarios de la compafiia. Y se diferencian
en que en la tesis de referencia analizaron el proceso de
desarrollo de la estrategia y la compararon con los principales
modelos de escuelas de administracion, mientras que la presente
investigacion busca caracterizar a sus usuarios para
posteriormente extraer conclusiones y tomar decisiones basadas
en los datos extraidos.

De acuerdo con lo observado anteriormente, se puede concluir
que no se ha realizado una investigacion como la que se ha
planteado en este trabajo; si bien, algunas han tratado sobre
Medicina Prepagada, no se han enfocado en la importancia de
caracterizar a sus usuarios para con ello extraer conclusionesy en
perspectiva tomar decisiones relacionadas con nuevas
estrategias y posibles nuevos productos, lo cual fortalece y
aumenta la relevancia del desarrollo del presente planteamiento.

3 Metodologia
Para iniciar este tercer capitulo la presente investigacion ubica,
describe vy justifica el método de investigacion seleccionado; asi
mismo, lista de forma clara y concreta las fases que fueron
necesarias para disefiar, recolectar la data y generar el informe
investigativo. Posteriormente describe la poblacion, el
procedimiento de seleccion de la muestra, el instrumento de
recolecciéon de datos y por Ultimo, pero no menos importante,
indica los procedimientos empleados para convertir la data tanto



cualitativa como cuantitativa en informacion que permita
responde a la pregunta de investigacion.

De acuerdo con la (Real Academia Espafiola, 2021) la accion de
investigar tiene por fin ampliar el conocimiento cientifico, sin
perseguir, en principio, ninguna aplicacion practica. Por otro lado,
(Hernandez Sampieri & Mendoza Torres, 2018) describe de forma
mas amplia y significativa la accion de investigar: Para ellos, una
investigacién es el conjunto de procesos sistematicos, criticos y
empiricos que se aplican al estudio de un fenémeno o problema
con el objetivo de ampliar su conocimiento. Esta definicién aplica
tanto en los enfoques cualitativos, cuantitativos y mixtos.
Teniendo en cuenta que hay gran variedad de fendmenos en el
universo, multiples comportamientos, emociones,
enfermedades, comunidades, empresas, valores, sentimientos,
reacciones, entre otros.

(Hernandez Sampieri & Mendoza Torres, 2018) reconocen que
los enfoques cuantitativo, cualitativo y mixto constituyen rutas
posibles para resolver problemas de investigacion. Todos resultan
igualmente valiosos y son, hasta ahora, los mejores métodos para
investigar y generar conocimientos.

(Conejero S., 2020) explica que en la investigacion cualitativa el
investigador no descubre, construye el conocimiento en conjunto
con los sujetos del estudio, lo que si bien permite una
comprension mas acabada de la realidad y evita el reduccionismo,
aparece la presencia de sesgos en quien realiza el estudio, por lo
cual se recomienda el trabajo en equipo o el apoyo en el andlisis
de datos de otros investigadores, para disminuir las
subjetividades propias de cada individuo.

Si acudimos al origen del término cuantitativo encontramos que
proviene del latin “quantitas” que se relaciona métodos
matemadticos y conteos. Con respecto al origen del término
cualitativo, se identifica que hace referencia a la naturaleza,
caracter y propiedades de los fenédmenos.

Por otra parte, (Hernandez Sampieri & Mendoza Torres, 2018)
identifican los métodos mixtos o hibridos como un conjunto de
procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion e
implican la recoleccidn y el andlisis de datos tanto cuantitativos
como cualitativos, asi como su integracién y discusién conjunta,
para realizar inferencias producto de toda la informacion
recabada (denominadas metainferencias) y lograr un mayor
entendimiento del fendmeno bajo estudio.

De acuerdo con (Guevara Alban, Verdesoto Arguello, & Castro
Molina, 202), la investigacién descriptiva tiene como objetivo
describir algunas caracteristicas fundamentales de conjuntos
homogéneos de fendmenos, utilizando criterios sistematicos que
permiten establecer la estructura o el comportamiento de los
fendmenos en estudio, proporcionando informacién sistematica
y comparable con la de otras fuentes.

Teniendo en cuenta las definiciones y descripciones anteriores
sobre los métodos de investigacion, es mas preciso justificar la
necesidad de realizar este desarrollo con la implementacién del
método mixto descriptivo, el cual fue menester para la
consecucion de todos los resultados esperados, ya que se planted

desde un inicio entregar un documento descriptivo con las
definiciones y caracteristicas mds relevantes del sector
asegurador en Colombia, asi como un documento de
recomendaciones basadas en el conocimiento adquirido a través
de la herramienta analitica para que en perspectiva se aporte a la
toma de decisiones tacticas y estratégicas que beneficien tanto al
negocio como a los usuarios de salud de una compafiia
aseguradora en Colombia. Ademads, con la implementacion del
método mixto no se buscd remplazar ni la investigacion
cuantitativa ni cualitativa, por el contrato, se buscé identificar y
emplear las fortalezas de ambos métodos de investigacion y
minimizar sus debilidades.

Un factor adicional que denota la necesidad de utilizar el métodos
mixto es la compleja naturaleza del fendmeno de investigacion
abordado en el presente trabajo, compuesto de realidades
objetivas y subjetivas: Como realidad objetiva se tiene que es una
organizacion legalmente constituida, que posee cierto nimero de
oficinas a nivel nacional, con un numero especifico de
colaboradores y clientes (se pueden ver y comprobar, son
tangibles); como realidad subjetiva se tiene que los usuarios de
salud perciben de manera diferente el cumplimiento de la
propuesta de valor y los servicios ofrecidos, efecto de sus
multiples interacciones se han ido construyendo experiencias,
pensamientos y preferencias Unicas en cada uno de ellos. Asi,
para poder captar las dos realidades que coexisten, se aplicara la
vision mixta descriptiva.

La ejecucidén de esta investigacion se realizoé en 3 grandes fases:
recoleccién, analisis e integracion de datos. Grosso modo,
después de definir el problema, plantear la pregunta de
investigacion, recolectar informacion del marco tedrico, estado
del arte y disefiar un plan de trabajo, se requirié identificar la
poblacidn, el tipo de informacidn a levantar, el método de analisis
de los datos obtenidos para trabajar, acudir a las bases de datos
internas de la compafiiay a los programas CORE para descargar y
recolectar data, analizarla, limpiarla, organizarla, estructurarla e
integrarla para poderla trabajar e incluirla en una herramienta
analitica (Power BI) para posteriormente hacer tableros que
reflejen los resultados de la data obtenida. Adicionalmente, en el
transcurso de este desarrollo, se probaran algunas hipotesis
planteadas para corroborar su validez o, por el contrario,
descartarlas.

4 Resultados
A continuacidn, en este nuevo capitulo se presentan los
resultados y su respectiva evidencia, los cuales permitieron dar
cumplimiento a cada uno de los objetivos especificos y por ende
también al objetivo general, adicionalmente, estos resultados
permitieron dar respuesta a la pregunta de investigacién
planteada.

De acuerdo con (Valora Analitik y Swiss Re Institute, 2021) el
mercado asegurador en América Latina, tras el impacto de la
pandemia por COVID-19 aun tiene un camino por recorrer, sin
embargo, el mercado asegurador ha sido mas resiliente que
otros sectores productivos y continla por esta senda positiva,
registrando buenos indicadores y proyecciones.



De acuerdo con ese mismo informe: en América Latina el
crecimiento de las primas de seguros se recuperard hasta un
4.4% en el 2022, después de contraerse un 3.4% en 2020,
destacandose asi entre los mercados globales. Contraccion que
estuvo motivada por la involucién del negocio de Vida, con un
fuerte retroceso en Brasil, México, Chile y Colombia, asi como
por el efecto de la depreciacion de sus monedas. Ello representd
también la oportunidad para que existan nuevas perspectivas
favorables para el sector, apuntando a segmentos diversos y
apoyados por la digitalizacién.

Luego de un decrecimiento de 4.1% en el 2020, (Valora Analitik
y Swiss Re Institute, 2021) espero para el 2021 un crecimiento
de 3.6% en las primas de Vida y Salud, particularmente por un
incremento en la demanda de productos de proteccion con
coberturas y tratamientos ante posibles deterioros de salud.
También esperd una fuerte recuperacion en Seguros Generales,
incluidas las primas de lineas especializadas, hasta un
crecimiento del 6.8% en 2021. Por otro lado, gracias a una
mayor sensibilizacidn del riesgo se espera que durante los
proximos cinco afos las primas totales de la region crezcan por
encima del PIB anual.

Segun (Valora Analitik y Swiss Re Institute, 2021) las primas de
seguro globales creceran un 3.4% en términos reales en 2021,
un 3.3% en 2022 y un 3.1% en 2023; soportadas por una alta
demanda de proteccién de riesgo en los préximos dos afios
tanto en los ramos de Vida y No Vida como consecuencia de la
pandemia. Incluso se alcanzard un nuevo récord en cuanto a
primas globales a mediados de 2022, superando los USD 7
billones.

En Salud, estd previsto un aumento de las primas globales
impulsado por el crecimiento de la economia en EE. UU. y la
demanda estable de los mercados avanzados. Se espera que la
expansion en los mercados emergentes sea fuerte, con una
prevision de crecimiento en China del 10% en los dos proximos
afios, impulsado en gran medida por la fuerte demanda de
seguro médico, incluyendo coberturas de enfermedad grave.
Por su parte, se prevé que las tarifas de Propiedad-Catastrofe
mejoren en 2022 tras un afio de dafios por encima del
promedio. Las tarifas de Accidentes también deberian ser mas
altas el préximo afio debido a la inflacidon global que se registra.

Tras la pandemia, la poblacién latinoamericana ha adquirido
consciencia de estar asegurada, sobre todo en los ramos de
Salud y Vida, los cuales presentan las mejores proyecciones de
crecimiento y son un referente para la region.

Juan Miguel Mendieta, experto en finanzas personales de la
Universidad de Chile, indico que la proyeccién de la regién en
general es positiva, “pero Brasil, México, Colombia, Chile y
Uruguay revelan un crecimiento en la penetracion consistente,
al igual que Centroamérica y en esto también es clave que los
grandes grupos aseguradores que operan en Latinoamérica
diversifiquen su portafolio, entendiendo las necesidades de las
nuevas generaciones y que, también, puedan progresar algunos
avances en la regulacién”.

De acuerdo con lo anterior, se puede concluir que los seguros a
nivel mundial han tenido una recuperacién y un proceso
evolutivo en su participacion sobre la economia mundial y
Colombia no es la excepcién. En el 2019 del 100% de la
participacion de los seguros en el mundo, Latinoamérica
representaba el 2.5%, dentro del cual, Colombia contaba con el
5.9% y era el quinto pais con mayor participacién, antecedido
por Brasil (46.5%), México (18.0%), Chile (8.9%) y Argentina
(7.8%).

Realizando este mismo anlisis, pero con corte del 2020, se
identifica que del 100% de las primas de seguros emitidos en
América Latina, el Caribe representa el 7.5%, dentro del cual,
Colombia, pais de bandera tricolor y conocido por su buen café,
es el quinto pais con mayor participacion siendo del 6%,
antecedido por Brasil (42%) México (21%) Argentina (7%).

Después de realizarse las actividades exploracion y preparacion
de datos desde diferentes dreas de la compafiia para identificar
los usuarios de salud archivos (fases descritas en el punto 3.4 del
presente documento), se establecid que el drea de operaciones
era la encargada de extraer directamente de los aplicativos
CORE de la compafiia la informacidon de los usuarios, por lo cual,
se realizaron un par de reuniones de entendimiento de la data y
se llegd al acuerdo de compartir en un drive esta informacion de
forma periddica.

Una vez establecidas las relaciones entre variables, se realizé la
creacion y formulacion de nuevas columnas para extraer
informacion adicional como la edad actualizada del beneficiario,
identificacion del grupo etario y grupo generacional, este calculo
se realiza directamente dentro del Power Bl para no ocupar mas
espacio de almacenamiento ni aumentar el peso de la base de
datos, de esta forma, estas variables existen solo en el modelo y
el tablero se actualiza mas rdpido. A continuacion, se expone la
formulacién aplicada para hallar dichas variables:

La edad actualizada del beneficiario fue calculada a través de la
conversion en afios de la diferencia de la fecha del dia actual
(fecha en el que se realiza el andlisis) y la fecha de nacimiento.

La identificacidn del grupo etario se realizé separando en
conjuntos de cinco en cinco las edades, es decir, el primer rango
inicia de los 0 a 4 afios, seguido de 5-9 afios y asi sucesivamente
hasta llegar a los 70-74 afios y mayores de 75 afios.

De acuerdo con la clasificacion generacional del Instituto de la
Economia Digital de ESIC Business & Marketing School (2018),
los adultos mayores a los 75 afios son de la generacion Silent
Generation, adultos entre los 56 y 75 pertenecen a la
generacion Baby Boomers, usuarios entre 39 y 56 Gen. X,
jévenes entre 29 y 39 Millenials, jovenes entre 11y 29 son Gen.
Z-Post Millenials y por ultimo los nifios menores a 11 afios son
de la Gen. Alpha o T-Tactil. Clasificacion que se tuvo como
referencia para aplicarla en el modelo que se desarrollé con el
objetivo de identificar el grupo generacional al que pertenece
cada usuario.

Tanto para la identificaciéon del grupo etario como el grupo
generacional fue necesario acudir a la variable de



“Edad_Beneficiario” creada anteriormente con el objetivo de
que cada vez que el beneficiario cumpla afios, su asociacion
también se actualice en el informe.

Al tener claro que el nimero de contrato, plan, tipo de contrato,
region, género, primas y edad fueron las variables esenciales
seleccionadas y que aportarian valor al momento de extraer
conclusiones, se cred un lienzo en Power Bl y en él se inicid el
disefio y construcciéon de la herramienta de analitica objetivo de
esta investigacion. Para ello se ejecutan los siguientes pasos:

D Creacion de tres filtros: Compafiia (HYC o MPP), afio
(2021-2022) y mes (enero-diciembre).
o Para mostrar la distribucion de la participacién

generacional del stock de usuarios se hace uso de la
visualizacién llamada “Simple Waterfall”, al hacer dril down en
esta grafica se observa la participacidn por grupo etario y por
plan. Adicionalmente se afiadié una tarjeta que informa el
numero de usuarios vigentes (stock) para la fecha seleccionada.
o Creacién de una matriz de 10*3 donde las filas son el
tipo de plan (Original, Alterno, Fesalud, Ambulatorio, Dental,
Salud Ideal, Elite, Salud Vital) y las columnas son el valor de las
primas del mes y la cantidad de usuarios.

. Para la distribucion por género (F - M) y tipo de
contrato (Familiar-Colectivo) se empled un grafico de columnas
apiladas que indica el porcentaje de participaciony en la
etiqueta informativa menciona la cantidad de usuarios de cada
columna.

o El grafico de anillos fue aprovechado para visualizar la
distribucion por regional (Centro, Santander, Antioquia-Eje
Cafetero, Norte y Sur)

o La distribucién por plan se expuso a través de un
grafico circular y se incluyen 2 posibles drill downs el primero es
para visualizar un agrupamiento del plan de forma mas general y
el segundo es para ver la participacién por compafiia.

Por lo descrito anteriormente, las bases de datos que
inicialmente estaban en formatos .xIsx que fueron cargadas y
transformadas en Power Bl para tener una visualizacion de la
data sobre los 88.729 usuarios, se obtuvo una herramienta
analitica que facilito la comprension del contexto, y la aplicaciéon
de analitica descriptiva para adquirir conocimiento e identificar
las siguientes caracteristicas de los usuarios de salud de una
compafiia del sector asegurador en Colombia:

o El 96.1% de las primas provinieron de la compafiia de
MPP efecto de que en ella estdn los productos mas costos.
o A agosto, la generacién X conformada por adultos

entre los 39 y 56 afios representd el 22.3% del total de los
usuarios de salud.

o La segunda generacién mas representativa fue la de
los jévenes entre los 11y 29 afios, que pertenecen a la Gen. Z —
Post Millenials con el 21.8% del total del stock.

o La poblacion adulta mayor a los 56 afios fue la menos
representativa, siendo los Baby boomers y Silent generation con
el 16.6% y 3.4% respectivamente.

o La mayoria de los usuarios de las pélizas de salud son
mujeres, representando el 52.8% y los hombres el 47.2%.
o Centro fue la regional que afilié la mayor cantidad de

usuarios: 65.2%, seguida de Santanderes con el 19.2%

o Los contratos familiares representaron el 74.1%
mientras que los colectivos representaron el 25.9%
o El plan original representd el 52.2%, seguido del

alterno con el 29.0% y Fesalud en tercer lugar con el 7.2%.

El segundo tablero desarrollado fue el de cancelaciones, el cual
consta de las mismas visualizaciones descritas en el dashboard
de usuarios (Simple Waterfall, gréfico circular, de anillos, de
columnas apiladas), mas un grafico de lineas adicional que
describe cdmo se ha comportado mes a mes cada causal de
cancelacién.

Las cancelaciones se miden a través del churn porque si bien el
plan original es el plan mas representativo del portafolioy la
regional Centro la de mayor volumen de usuarios vigentes,
también son los de mayor cantidad de cancelados en unidades,
efecto de su amplia participacion dentro de la compafiia, lo cual
es normal, sin embargo, no estd bien tomar medidas ni extraer
conclusiones con base a las unidades canceladas porque no seria
comparable, es por esto que es necesario calcular este KPI que
compara en proporcion a la distribucién de cada plan, siendo
mucho mas Util y el analisis se hace comparable. Por ejemplo: Si
del plan original se radican 4.642 cancelaciones y el total de
usuarios de ese plan asciende a 46.355 usuarios, mientras que
para el plan Salud Vital se generan 28 cancelaciones y el stock de
ese plan equivale a 82 usuarios; no es correcto concluir que hay
que priorizar la toma de decisiones enfocadas a la retencién del
plan original porque es el plan que mas cancelan, en realidad
deberia ser todo lo contrario, y esto lo identificamos a través del
churn, para este ejemplo el plan Original tiene un churn de
10.0% mientras que el de Salud Vital es de 34.1% y esto significa
que hay mayor fuga de usuarios en Salud Vital y las medidas
deben enfocarse en dicho plan.

Gracias al tablero de analitica desarrollado para esta
investigacion en Power Bi, donde se visualiza de forma dindmica
la caracterizacion de los usuarios que cancelan las pélizas de
salud y la evolucion de las causales de desercién, fue posible
extraer las siguientes conclusiones:

o Los planes econémicos como los son Salud Vital (34%),
Ambulatorio (31%), Dental (31%) y Salud Ideal (30%) presentan
un indicador de desercion (churn) superior al 30%, mientras que
los planes de alto costo como Original y Fesalud tienen un churn
de 10% y 4.2% respectivamente.

o Los contratos que mas cancelan son familiares,
representando un 69.7% vs un 30.3% de colectivos.
o La regional sur representa el indicador de desercién

mas alto, siendo este del 95.5%, mientras que la zona Centro
un12.9% y Santander, aunque es la segunda regional de mayor
participacion, tiene un churn del 10.7% siendo el mas bajo de
todos.

. De lo corrido del afio, a agosto la decisién del usuario
primé como principal causal de cancelacién, siendo los meses de
enero y agosto los mas altos. Por otro lado, la desercion por
mora refleja una tendencia decreciente y el crecimiento de
agosto vs julio no fue significativo (solo +11 cancelaciones vs
+212 de decision del usuario)



o Las generaciones que mas cancelaron son los Post-
Millenials (11-29 afios) representando un 26.1%, seguido de la
Gen.T-Tactil (<11afios) con un 22.2%.

El tercer tablero desarrollado para este estudio consto de una
matriz que distribuia tanto el stock, como la prima media, la
prima del mes y sus respectivas variaciones entre los 8 posibles
planes de salud con los que contaba la compafiia para ese
momento. Para este analisis fue necesario la creacién de una
serie de medidas que calcularan el valor de cada variable en el
2021, asi como el calculo de la prima media y las variaciones en
cantidad y en porcentaje con respecto al afio anterior.

Por ultimo pero no menos importante, se aclara que todos los
resultados visualizados en la herramienta de analitica
desarrollada en Power Bi fueron contrastados directamente con
las BD y con informes adicionales que se relacionaban con las
cifras analizadas en este ejercicio.

Como tableros adicionales implementados en esta herramienta
analitica desarrollada en Power Bi para este estudio, se
encuentran 3:

o Comparacién de composicion del stock de usuarios
vigentes vs cancelaciones visualizado por generacion con dos
opciones de drill down que llevan a la distribucion por grupo
etario y por ultimo el detalle por plan.

. Comparacién evolutiva 2021-2022 por grupo etario
del stock de usuarios.
o Visualizacion del stock de usuarios con comentarios

automatizados.

5 Conclusiones
En este ultimo capitulo se resumen de manera puntual las
conclusiones y los principales hallazgos del desarrollo de esta
investigacion. También se expone la respuesta a la pregunta de
investigacion sobre como se caracterizan los usuarios de salud
de una compaiiia del sector asegurador de Colombia a través de
analitica y qué recomendaciones se pueden formular para
beneficio del negocio y del usuario. A demas de ello, se
relacionan los resultados obtenidos con el cumplimiento de los
objetivos planteados al inicio.

De los hallazgos mas relevantes del primer objetivo, derivados
del andlisis de las caracteristicas cualitativas y cuantitativas del
sector asegurador en América Latina y en Colombia, se concluye
que la contraccion del 3.4% en el 2020 en América Latina fue
efecto de la depreciacién de sus monedas y del retroceso vivido
en Brasil, México, Chile y Colombia. Contraccidn que representd
también la oportunidad para que existan nuevas perspectivas
favorables para el sector, apuntando a segmentos diversos y
apoyados por la digitalizacion.

Con las cifras expuestas se puede concluir que la participacién
de los seguros del 2019 al 2020 aumenté en América Latina al
igual que en Colombia (+0.1pp) mientras que en Brasil, el pais
mas representativo en este sector para la region, disminuyd
4.5pp, decrecimiento que vivié también Argentina (pafs mas
préximo que antecede a Colombia) con 0.8pp de menor
participacion. Significando que, si bien el crecimiento de

Colombia no fue en la misma proporcion que la industria, este
mejoraba mientras 3 de los 4 paises que lo anteceden
disminuian su participacion.

Por otro lado, gracias a la ejecucion del presente estudio fue
posible identificar que el stock de usuarios de salud de una
compafiia del sector asegurador de Colombia se caracteriza por
tener mayor participacion de mujeres afiliadas en planes original
y alterno, a través del tipo de contrato familiar, especialmente
en las zonas Centro y Santander, de edades adulto-productivas
entre los 39 -56 afios y jovenes entre los 11 y 29 afios; dando
respuesta a la pregunta de investigacion. Como complemento,
se identifica que las cancelaciones tienen relacion directa con el
volumen del stock y la cantidad de desercidn, es por esto que las
cancelaciones son encabezadas por mujeres afiliadas en
contratos original y alterno de tipo familiares de las zonas
Centro y Santander, con una variacién entre el rango de edad,
siendo este representado por los nifios y jévenes productivos
desde los 0-29 afios. No obstante, se aclara que es diferente
hacer la medicidn a través del nimero de cancelaciones vs el
churn. En este indicador, los productos con mayor indice de
desercion son los planes econdmicos como Salud Vital 34.1%,
Ambulatorio 31.7%, Dental 31.1% y Salud Ideal con 30.7%.

Para el momento en el que se identificd la caracterizacion
mencionada anteriormente (septiembre del 2022), la compafiia
de estudio presentaba un incremento significativo de la
siniestralidad (comportamiento que no fue detectado a tiempo),
generando que la linea de negocio de Salud fuese parte
fundamental del foco de analisis, otorgando una mayor
relevancia a los resultados obtenidos, ya que todo se compagind
para unir andlisis y herramientas de analitica entre actuaria, el
drea técnica y planeacion financiera y de esta forma poder
tomar medidas correctivas y elaborar planes de accion que
contribuyan al logro de la estrategia de mediano y largo plazo de
la compafiia.

Algunas de las medidas implementadas recientemente como
ejecucion del nuevo plan de accion son: la realizacién de un
seguimiento semanal del comportamiento de los usuarios y su
siniestralidad con el equipo técnico actuarial (Reserving y
Pricing) y Risk Management. Otra accion es la creacion y
consolidacién de dashboards. A corto plazo, la vinculacién de
nuevos usuarios y en la retencién de ellos, se asociaran los
bonos, comisiones y premios otorgados al perfil de riesgo del
asegurado, también se trabaja en la implementacion de
Unicamente las tarifas de 12 rangos y se eliminaran las tarifas
especiales para 2,4 y 5 rangos, esto quiere decir que se hara una
distribucion del grupo etario solo en 12 conjuntos de edades y
no habra otros subconjuntos con distribuciones de edades
diferentes, permitiendo con ello una mejor paridad de riego-
tarifa que contribuird en una mejora de la siniestralidad y
rentabilidad de la compafifa.

Para iniciar con la implementacién de la herramienta de analitica
desarrollada en power Bl para esta investigacion, se procedio a
presentar a los lideres de planeacion financiera y la linea de
negocio de Salud, quienes serian los principales usuarios finales
de los tableros, los cuales reaccionaron de forma positiva,
porque al publicar los dashboards en el Report Server mas areas



de la compaifiia tendrian acceso a estos analisis, contribuyendo
al enriquecimiento de las cifras compartidas en otros comités,
asi como una reduccién de la centralizacion del conocimiento y
lo que es alin mas importante, se contribuye a una toma de
decisiones y formalizacion de estrategias basadas en datosy en
las necesidades y cualidades de los usuarios. Desde el mes de
agosto la distribucion de ingresos por plan desarrollada en este
estudio ha sido expuesta en los pre-comités financieros de
salud, los cuales son insumos para el comité financiero que se
expone a la junta directiva y posteriormente a los accionistas de
la compafiia, contribuyendo asi a la solucion del problema.

Como un punto de optimizacion y mejoramiento de proceso, se
destaca que, gracias a un trabajo en conjunto con el area de
operaciones y la linea de negocio, se logra transformar la data
original que es entregada a diferentes areas de la compafiia, de
tal manera que las cifras de los ingresos (primas) coincidieran
con los volumenes (ingresos) reportados en el PYG y en los
comités. Para este logro, fue necesario disponer de un tiempo
considerable en el entendimiento de la data, proceso de
transformacion y por ultimo la publicacion, para finalmente
identificar que las novedades no estaban siendo tenidas en
cuenta dentro de esta base, por lo que no habia reduccién de
los ingresos y la data por lo general mostraba primas superiores
a las reales. Este error de reporte fue identificado gracias a que
las cifras del tablero de analitica son contrastadas con otras
fuentes e informes adicionales; una vez corregido el proceso
desde la raiz, el reporte esta reflejando la realidad de las primas
y ha sido de utilidad para comprender el comportamiento por
cada plan.

Otra mejora fue identificada en la fase de enriquecimiento,
donde se define que no era necesario esperar a que la linea de
negocio nos compartiera la informacion de cancelados, la cual
enviaban entre el 15y 17 del mes, pero para esas fechas ya era
muy tarde, por lo que se pudo acudir directamente a la fuente,
siendo el drea de operaciones el responsable de este informe, y
se llegd al acuerdo de publicar esta data en el drive maximo el
dia 3 del mes. Una vez cargados en la nube, las bases de datos
que vienen en formato .xIsx, se guardan en el servidor de
planeacion financiera y se actualiza el modelo en Power Bi para
que la data quede cargada de inmediato, haciendo posible la
optimizacion de la generacion de informes y de este analisis.

A manera de resumen de las propuestas sugeridas en el capitulo
anterior como resultado del conocimiento adquirido a través de
la herramienta analitica desarrollada en Power Bl en esta
investigacion para que en perspectiva se aporte a la toma de
decisiones tdcticas y estratégicas que beneficien tanto al
negocio como a los usuarios de salud de una compaiiia
aseguradora en Colombia se propone que las orientadoras de
servicio que realizan seguimiento al paciente cuenten con
aplicativos y herramientas para que ayuden a los usuarios, en
especial a las mujeres, con la programacion de su primera
revision ginecoldgica, programacion de una citologia cada tres
afios, mamografia anual a partir de los 40 afios y asi poder
diagnosticar a tiempo el cdncer de mama y cualquier tipo de
bulto, masa o irregularidad presente en los senos; para las
mujeres embarazadas la realizacion del examen de glucosa y de

esta forma aportar a la prevencion de enfermedades graves,
contribuyendo al mejoramiento de la salud, el mayor tesoro.

También se sugiere realizar un estudio de la viabilidad de
aperturar un centro médico en Antioquia y el Eje Cafetero, ya
sea propio o de red blanca con la cual se puede hacer una alianz;
adicionalmente se recomienda mejorar la red adscrita en la zona
norte y sur para buscar ofrecer un mejor servicio y con ello una
reduccion del churn. Por otro lado, se incita a la aplicacion de
controles y seguimientos de forma periddica con informes
compartidos al asesor e intermediarios sobre el estado de la
cartera de los colectivos, en especial a los contratos con
modalidad de pago semestral y anual, ya que actualmente esta
labor estd a cargo del intermediario y ellos en ocasiones no
cuentan con todas las herramientas para hacer esta gestion a
tiempo ni pueden identificar el monto de la deuda. Por dltimo,
se aconseja que las metas de la fuerza de ventas no sea medida
solo por la cantidad de usuarios, sino que también se clasifique
por monto de primas recaudadas detallado por plan, de esta
forma los comerciales haran una mejor orientacion al usuario,
sin embargo es fundamental que esta nueva metodologia de
medicion sea implementada con un acompafiamiento continuo
de transformacion cultural para mitigar el impacto negativo que
este cambio pueda generar en el sentimiento de libertad y
facilidad de trabajo del comercial.

6 Recomendaciones
Considerando que el presente trabajo puede ser contemplado
como aporte al estado del arte de investigaciones futuras para
contextos similares, a continuacion, se realizan una serie de
recomendaciones (a lo largo del presente documento, asi como
en los siguientes parrafos) que pueden ser ejecutadas tanto a
corto plazo como a mediano plazo para continuar con la
generacion de valor y con el desarrollo de ventajas competitivas.

En la parte de analisis de datos, se puede incluir una nueva fase
que sea de optimizacidn, y que esta consista en mejorar el
modelo, actualizando las variables que cambian con el tiempo,
es decir, cargar la data no solo de agosto del 2022 sino cargarla
mes a mes y por qué no, también afiadir data histdrica de por lo
menos 5 afios atras para con ello poder visualizar la evolucién de
las variables en el tiempo y realizar analisis comparativos con
afios “normales” antes del 2019 e incluso comprarlos también
con los afios de pandemia, logrando identificar el impacto del
COVID-19 sobre la linea de Salud de la compafiia del sector
asegurador de Colombia sobre la cual se enfoco este estudio.

Otra recomendacion seria continuar desarrollando la
herramienta de analitica de Power Bl para que ésta aplique
también analitica predictiva, facilitando la realizacién de los
ejercicios de proyeccion utilizados en la compafiia como lo son:
forecast 1, forecast 2, pre-closing half year, pre-closing full year
y budget del siguiente afio, los cuales incluyen en una parte las
cifras reales a la fecha del ejercicio y los demas meses son
estimaciones de cdmo se espera cerrar el afio y de esta forma,
tal vez poder responder a la pregunta écdémo se conformara el
stock el proximo mes?, ¢ Cdmo pueden ser las primas para el
préximo afio?.



Por ultimo, pero no menos importante y tal vez una
recomendacién que se puede implementar en el corto plazo,
seria la adicion de la base de datos del gasto médico en formato
.txt por su gran tamafio o incluso, conectar la herramienta de
analitica de Power Bl con el CORE, para que a través de una
consulta de SQL (Structured Query Language) se pueda llegar a
la informacion del gasto médico de forma automatizada y
posteriormente proceder con el disefio y construccién de un
tablero que se relacione con la caracterizacién de los usuarios
de salud implementada gracias a esta investigacion, y de esta
forma identificar cudles son las generaciones o los grupos
etarios que mas utilizacion de servicios tienen, cuales cuestan
mas, cuales son mas rentables, con el propdsito de verificar si el
nicho de mercado objetivo actual es el correcto o se deben
implementar nuevas estrategias que contribuyan a la busqueda
de usuarios de salud con mejor comportamiento en la
siniestralidad.

A manera de cierre tanto de este Ultimo capitulo como de la
investigacion actual, es correcto concluir que, asi como la
pregunta de investigacion fue resuelta, cada uno de los
objetivos planteados fueron cumplidos a cabalidad, de hecho,
en el transcurso del presente documento se puede identificar
que se realizaron procesos y analisis adicionales que aportaron
aun mas a la generacion del valor que ya experimentaba este
estudio. Asi mismo se plantearon recomendaciones que
ayudarian al desarrollo de otras ventajas competitivas del
negocio y con ello, se abre la puerta a una nueva oportunidad
para aplicar estadistica predictiva y prescriptiva que contribuya
con la generacién de estimaciones y que éste, a su vez, sugiera
cual seria el mejor camino que se puede tomar.
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