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Introduccion

 Compania del sector asegurador de Colombia
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Introduccion
Negocios Digitales (ND)

. MEDIOS TECNOLOGICOS
DISPONIBLES PARA EL USUARIO

CREAR NUEVO VALOR
EN LA COMPANIA.

(Campos Sanchez, Cedefio Palacios, Palma Garcia,, 2021)

RESPALDAR Y OPTIMIZAR LOS
PROCESOS DE LA COMPANIA

MEJORAR LA EXPERIENCIA
DEL CLIENTE
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Problema

e Actualmente una compania del sector asegurador no ‘
cuenta con informacion segmentada de sus usuarios

de salud para una apropiada toma de decisiones

El problema no es propio de esta
organizacion sino que es nacional y abarca
a todas las compafias aseguradoras tanto

publicas y privadas que comercializan el
producto de medicina prepagaday
similares que por su naturaleza son
supervisadas por la Superintendencia de
Salud.
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Arbol de problemas

EFECTOS
Disminucion de ingresos en esta Disminucion de ingresos para los
compahia de seguros intermediarios
Productos no basados en las
Elevadas cancelaciones de contratos necesidades del usuario
PROBLEMA

Datos almacenados y administrados por Generacion y presentacion de informes Estructuracion de estrategia basada
diferentes areas en comités diferentes en expectativas del negocio
T o . : ey Pago de consultorias especializadas
Especializacién del conocimiento Cada area tiene su comité g P

en entidades de salud

Empresa de gran tamafio No actualizacion de informacion y cifras por parte de la Superintendencia de
Salud

MARIA FERNANDA OSPINA ARANGO
CAUSAS '

Fuente: Elaboracion propia
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Causas

Compania de gran tamano

Especializacion del conocimiento

Datos almacenados y
administrados por diferentes areas

Estructuracion de estrategia basada en expectativas del
negocio 5

Pago de consultorias especializadas

en entidades de salud

No actualizacion de informacion y cifras por
parte de la Superintendencia de Salud
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Efectos

Poca informacion para crear estrategias de
fidelizacion 1

Elevadas cancelaciones de contratos

Disminucidn de ingresos en esta compaiiia de seguros

3

Toma de decisiones/estrategias no basadas en datos

5

Productos no basados en las necesidades del usuario

6
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Pregunta de
investigacion




¢Como se caracterizan los usuarios
de salud de una compania del
sector asegurador de Colombia a
travées de la analitica y qué
recomendaciones se pueden
formular para beneficio del negocio
y del usuario?
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Justificacion

5 & &

" Fidelizacion Beneficiarios
Identlflcar Los principales beneficiarios fueron

La no realizacién del proyecto hubiese los usuarios de salud de la compafiay
Realizar la presente investigacion fue util dificultado la identificacion de los stakeholders en general. Ademas
para identificar las razones de las medidas que puedan ayudar a cuenta con un valioso aporte social,

cancelaciones de contratos de salud, lo cual fidelizar al cliente de salud, también en la salud de sus clientes.
esta afectando tanto a intermediarios de aumentara la dependencia de Ia
seguros como al sector asegurador en cobertura del seguro de EPS

general. ‘ ungee
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Objetivo General

Caracterizar a los usuarios de salud a
traveés de una herramienta analitica
para que en perspectiva se tomen
decisiones soélidas y perspicaces que
beneficien tanto al negocio como a los
usuarios de una compania aseguradora
en Colombia.
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Objetivos Especificos

Describir la evolucion de primas y de participacion del
sector asegurador en Colombia a partir de un analisis
descriptivo para suscitar un analisis deductivo.

Transformar los datos en una herramienta de analitica para
la comprension del contexto y caracterizacion de los
usuarios de salud de una compania del sector asegurador
en Colombia.

Formular recomendaciones basadas en el conocimiento
adquirido a través de la herramienta de analitica para que
en perspectiva se tomen decisiones solidas y perspicaces.
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“Analisis del desarrollo de la estrategia en una

EStadO del Arte organizacién de servicios, estudio de caso de

empresa de medicina prepagada”

“Analisis de competitividad en el sector
“Andlisis del Caso de (Rubio Arce, asegurador en Colombia y las implicaciones
Estudio Salud S.A” estratégicas  especificamente para Ia
compafia Suramericana de Seguros S.A.”

“Implementacion de un prototipo de
inteligencia de negocios y ciencia de datos
para la gestion de aplicaciones virtualizadas
en Colpensiones”

«“ H yO
Planeamiento Estratégico e B
para el Sector Asegurador REIEUCIEE S
s n & Garcia Picén,

en Colombia

“Andlisis de la variacion de los usuarios en
de medicina prepagada en

“Business Intelligence y Ia
informacion como un activo (Ibarra, 2014) entidades
estratégico” Colombia”

Parra Campos,
Rincén o0 P
R N —— <% CORE unge®
Inteligencia de negocios mediante la herramienta odriguez,
. r.? School of Manage :'lE
Microsoft Power Bl como soporte para la toma de ‘
decisiones del area comercial de la empresa ABC

manufacturera de productos plasticos”

Romero Solano,
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Metodologl'a Fue menester para la consecucion de todos los resultados esperados realizar este
desarrollo con la implementacion del método mixto descriptivo, siendo el sujeto de

estudio toda la poblacidn.

Recoleccion

Proceso que incluyd actividades de
observacion y contextualizacion, en la cual
se identific6 las variables de estudio.
Revision documental como técnica de
recoleccion. Extraccion de informaciéon a
través del instrumento matriz de registro.
Finalmente validacion y depuracion de la
data.

Como valor agregado, se realizan entrevistas
a un grupo selecto de la compafiia con
experticia en el producto.

Analisis e
Integracion

Entrada y preparaciéon de la data,
analisis  exploratorio de  datos,
enriguecimiento, aplicacion de data
science, business Intelligence vy
generacion de informes.

unge®©
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Resultados
F
RN
o 37 685
. Norteamérica ' =
2021: 2.30/0 EMEA* ina
3 2021:15%
2022:2.5% A249% g,
2023:2.2% | 2022:2.0% . 3
2023:20% | 2086
N
Latinoaméricay . ~Asia Pacifico
el Caribe ‘ 2021:3.9%
2021:7.5% 2022:3.6%
2022: 4.4% 2023:2.8%
2023:35% Mundo:
2021: 3.4%
2022:33%
2023:3.1%

*EMEA: Europa, Medio Oriente y Africa

Fuente: Valora Analitik con informacion de Swiss Re Institute

v' 0.E1

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
continua por esta senda positiva,
registrando buenos indicadores y
proyecciones.
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Resultados

* Participacion de seguros de América Latina y Colombia en el 2019

2 EEUUY Canada B Brasil
EMEA avanzada México
B Asia-Pacifico M Chile
afzada L] Argentina
] Asia-Pacz’tﬁco B Colombia
emergente
5 . Perd
B EMEA emergente
Resto AL

Latinoamérica
y Caribe
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Resultados

e Participaciones primas emitidas en Latinoameérica

6 12% colombia *Datos con corte a 2020
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Resultados

* Variacion de la participacion de seguros en América Latina y Colombia del 2019-
2020 2020 VS 2019

Argentina

Colombia

América Latina

10,0% 15,0% 20,0% 35,0% 40,0% 45,0%

W 2019 = 2020

53GORE | Sunge®

Universidad Aulinema ce Bucaramang
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Resultados

* indice de penetracidn de seguros en América Latina y en Colombia 2018-2020

3,1

S0

3,0
28 2B

América Latina Colombia Argentina Chile México Brasil

2018 m2019 2020

3CORE | <junge€
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Fuente: Elaboracion propia con soporte en Fasecolda - Swiss Re Institute




Resultados

 Herramienta de analitica con visualizacion del conjunto de datos relevantes de los
usuarios de salud de la compaiiia

enero

USUARIOS

88729

1 Gen. T-Tactil
(<11

Geénero

52 8%
47,2%

febrero

2 Gen, Z-Fost
Millenials
(11-29)

abril maya Jjunia

Generacion

3 Millenials
(29-39)

4 Gen, X
(39-56)

5 Baby 6 Silent
Boomers Generation
(56-75) (>75)

Regional

Regional

@®Certro

@Santander
Antinquia_Eje Caf
Naorte
Sur

Fuente: Elaboracion propia

agosto

100.00%

% Usuarios

Tipo Contrato

T41%

25,9%

septiembre

octubre noviermhre diciembre

PLAN FINAL Primas Mes TD22 STOCK

hd

$ 14.064.332.248 46355
$4.764.610.293 25774
$4.348.914.713 6426

$240.848.462 4524
$ 186.835.017 3851
$ 108.437.937 1383
$41.656.172 334
$ 2.454.600 82
$ 23.758.089.442

Original
Alterno
Fesalud
Ambulatorio
Dental
Salud Ideal
ELITE
Salud Vital
Total

7.2%

2021 2022

COMPANIA

HYC

PLAN FINAL
@ Original
@Alterno
Fesalud
Ambulatorio
Dental
Salud Ideal
®ELITE
Salud Vital

TIPOLOGIAFIDELIZACL.. @ Ajustes Oper

Recuento de CONTRATO

16,9%

30,7%

febrero

10,09 4.2%

25

febrero

% Churn

34,1%

1%

Causal

@ Decisidn del

408
26
8

marzo

Junio Julio agosto

Tipo Contrato

PLAN FINAL B3, 7%

Salud Vital 12,9%

Armnbulatorio

Dental 18.7%
Salud |deal

S®ELITE

@ Alterno

@ Original

Fesalud

Fallecimie Mara © Rechazo

1210

440

18 22
2 7
Junio Julio agosto

VHILADA MIMEDUCADEN

septiemhbre

10,7%

% CORE

School of Management
Universidad Auitnema de Sucaramanga

octubre

% Churn Regional

noviembre

Afio
2018 2021
diciernbre

CANCELACIONES 2020 2022

12421

Regional
Sur
Morte
Antioguia_Eje Cafetel
@ Centro
@ Sartander
M F

Género

Generacidn

2 Gen. 3 Millenials
Z-Post (29-39)
Millerials

(11-29)

1.31% 100,00%

4 Gen X
(39-56)

5 Baby 6 Silent BTG
Boomers Generation Recuento

(56-75) (>75) de
CONTRATO
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Resultados

 Esquema data de MPP y HYC recibida desde operaciones en formato .xlsx

TIPO SUBCONT

CONTRATO | REGIONAL SUCURSAL N TI EMPLE ID EMPLEADOR Tl CONT APELLI APELLI TARIFA
n ﬂ n CDNTRA'H RATCH n EMPE n n Dln D‘: CDI\H

HAHHERE AR [BOGOTA SALIBOGOTA SALIDental VIP FAMILIAR  |HEERRRE | CC SE+07 cC SE+07
HHEREREERREE | BUCARAMAN BUCARAMAN ALTERNO AMPARADC FAMILIAR | BHHEREREH | CC 9E+07 cC 9E+07
HEERRRERRERRE | BUCARAMAN| BUCARAMAN ALTERNO AMPARADC FAMILIAR | BHHRRRERR | CC 9E+07 cC 9E+07
| HHRRREREERREE | BUCARAMAN BUCARAMAN ALTERNO AMPARADC FAMILIAR | BHEHEREREH|CC 1E+09
HEERRRERRERRE | BUCARAMAN| BUCARAMAN ALTERNO AMPARADC FAMILIAR | BHHRRRERR | CC 1E+09 cC 1E+09
| HHRRREREERREE | BUCARAMAN BUCARAMAN ALTERNO AMPARADC FAMILIAR | BHHEREREH | CC 1E+09
| BHHRRRHHRRRHE | BUCARAMAN BUCARAMAN ALTERNO AMPARADO FAMILIAR | BERREHERR | CC 1E+09
HHEREREERREE | BUCARAMAN BUCARAMAN ALTERNO AMPARADC FAMILIAR | BHHEREREH|CC 1E+09 cC 1E+09
| BHHRRRHHRRRHE | BUCARAMAN BUCARAMAN ALTERNO AMPARADO FAMILIAR | BERRERERE | CC 9E+07 cC 9E+07
| HHRRREREERREE | BUCARAMAN BUCARAMAN ALTERNO AMPARADC FAMILIAR | BHHEREREH | CC 9E+07 cC 9E+07
| BHHRRRHHRRRH | BUCARAMAN BUCARAMAN ALTERNO AMPARADO FAMILIAR | BERRERERR | CC 1E+09
| HHRRRERERREE | CANAL ESPECMERCADEO E|SALUD VITAL ME FAMILIAR  |HHERRERER | CC 1E+09
| BHHRRRHERRRH | BUCARAMAN BUCARAMAN SALUD VITAL COLECTIVOD | HEERERHEE NI 9E+08 cC 1E+09
| HHERREREEREE | BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS FAMILIAR  |HHERRERER | CC S5E+07 cC SE+07
| HHEREREERREE | BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS FAMILIAR  |HHERRERHER | CC S5E+07 cC S5E+07
| HHEREREEREE | BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS FAMILIAR  |HHERRERHHR | CC 5E+07 cC S5E+07
| HHEREREERREE | BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS FAMILIAR  |HHERRERHER | CC S5E+07 cC S5E+07
HHHRERERRERRE | BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS FAMILIAR  |HHERRERHHR | CC 5E+07 cC S5E+07
HHHRRERRERRE (BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS FAMILIAR  |HHERRERHEE | CC SE+07 CC SE+07 HHHHHRERHR R
HHHRERERRERRE | BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS COLECTIVO | HHERERHER (NI 9E+08 cC 1E+09 ‘
HHHRRERRERRE (BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS COLECTIVO | HaBRERHHE NI 9E+08 CC SE+07 HHHHHRERHR R ‘
HHHREERRERRE |[BOGOTA SALIBOGOTA SALIDENTAL PLUS COLECTIVO | HHEREREER NI 9E+08 CC 8E‘|:£]7 ‘
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v 0.E2
Resultados

e (Calculo de edad actualizada del beneficiario

1 Edad Beneficiario = DATEDIFF('Stock Actual HYC + MPP'[FEC NACIMIEMTOQ],TODAY(),YEAR)

e I|dentificacion del grupo etario

1 Grupo_Etario = if('stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] <= 4, "8-4",if(AND( 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] >=5, 'Stock S
Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] <= 9),"5-9",if{AND( " 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] »>=1@, 'stock Actual HYC + MPP'
[ Edad Beneficiario] <= 14),"18-14",if(AND( 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] »=15, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario]
<= 19),"15-19",if{AND( 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] >=20, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] <= 24),"20-24",if(AND
('stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] »>=25, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] <= 29),"25-29",1if{AND{ 'Stock Actual HYC +
MPP'[ Edad Beneficiario] »>=38, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficilario] <= 34),"30-34",if(AND('Stock Actual HYC + MPP'
[ Edad Beneficiario] »>=35, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] <= 39),"35-39",if{AND( 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario]
>=40, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] <= 44),"48-44" ,it{AND( 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] »=45, 'Stock Actual
HYC + MPP'[ Edad Beneticiario] <= 49),"45-49",1if(AND( 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] »=58, 'Stock Actual HYC + MPP'
[Edad Beneficiario] <= 54),"58-54",it(AND( 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] >=55, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario]
¢= 59),"55-59" ,it{AND{ 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] »=68, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneticiario] <= 64),"60-64",1if(AND
('stock Actual HYC + MPP'[Edad Benetficiario] »>=65, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] <= 69),"65-69",1f(AND{ 'Stock Actual HYC +
MPP'[ Edad Beneficiario] »=78, 'Stock Actual HYC + MPP'[Edad Beneficiario] <= 74),"7&-74","mayor 75")))))))))) )N B

unge®©
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Resultados

* I|dentificacion del grupo generacional

1 Generacion = 1if{YEAR{ 'Stock Actual HYC +
MPP'[ FEC MACTIMIENTO])>1946,YEAR( 'Stock A
HYC + MPP'[FEC MACIMIENTO])>1965,YEAR('S
HYC + MPP'[FEC MACIMIENTO])>1982,YEAR('S
Actual HYC + MPP'[FEC NACIMIENTO])>1992,
(AND{ YEAR( 'Stock Actual HYC + MPP'[FEC N

(<11)","Ninguno®))))))

Fuente: Elaboracion propia

Edad_Beneficiario

-

&

iz
12
i1
10

1 Gen.
2 Gen,
1 Gen.

1 Gen

1 Gen.
1 Gen.
1 Gen.
1 Gen.
1 Gen.
2 5en.
2 5en.
1 Gen.

1 Gen

Generacion -
T-Tactl (=11}
Z-Post Millenials {11-29)
T-Tactl (=11)

 T-Tactl (<11)

T-Tactl {<11)
T-Tactl {<11)
T-Tactl {<11)
T-Tactl {<11)
T-Tactl {<11)
Z-Post Millenials {11-29)
Z-Post Millenials (11-29)
T-Tactl {<11)

. T-Tactl (<11}
. Z-Post Millenials (11-29)

v' 0.E2

on (»75)",iT(AND{YEAR( 'Stock Actual HYC +

y Boomers (56-75)",1f(AND({YEAR( 'Stock Actual
"4 Gen. X (39-56)",1f(AND{YEAR( 'Stock Actual
"3 Millenials (29-39)",if(AND(YEAR( 'Stock
=2010),"2 Gen. Z-Post Millenials (11-29)",it
FEC MACIMIENTO])<=2825),"1 Gen. T-Tactil

\ unge®©
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Resultados

* Visualizacion del stock de usuarios en la herramienta de analitica desarrollada en Power
Bi como objeto de la presente investigacion

enero febrero mar o ahril mayo junia Julio agosto septiembre octubre noviermbre dicierbre

2021 2022

Generacién
USUARIOS PLAN FINAL Primas Mes TD22 STOCK "

v COMPANIA
Original $ 14.064.332.248 46355

8 8 7 2 9 16,56% 53 10000 Alterno $4.764.610.293 25774 -
. Fesalud $4.348.914.713 6426
' Ambulatorio $240.848.462 4524

WP

Dental $186.835.017 3851

16.80% Salud Ideal $108.437.937 1383

21,82% ELITE $41.656.172 334

Salud Vital $ 2.454.600 82

19,16% Total $ 23.758.080.442 88729

1 Gen. T-Tactil 2 Gen. Z-Post 3 Millenials 4 Gen, X 5 Baby 5 Silent
(<11 Millenials (29-39) (39-58) Boomers Generation
(11-29) (56-75) (=75)

% Usuanos

PLAN FINAL

Género Regional Tipo Contrato o O
rigina

7.2%

o,
52 5% 74,1%

®Alterno

47 2%
i Fesalud

i IULE! Armbulatorio
@ Centro 52.2% —
enta
@ Sartander 25 9%
19,2% Antioguia_Eje Caf.. 29 0% Salul el
- : ®ELITE
Maort
65,2% SD - Salud Yital
ur
\& «@O
y : & 0
Fuente: Elaboracion propia Y P
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EnEero febrero marzo abril mayo Junia Julia agosto septiembre octubre naviermiare diciembre
2021 2022
Generacidn
USUARIOS PLAN FINAL Primas Mes TD22 STOCK .
hd COMPANIA
Original $ 14.064.332.248 46355
8 8 7 2 9 16,56% B LU Alterno $4.764.610.293 25774 Hve
23 26% Fesalud $4.348.914.713 6426
. Ambulatorio $ 240.848.462 4524
Dental $ 186.835.017 3851 MR
16.80% Salud Ideal $ 108.437.937 1383
21.82% ELITE $41.656.172 334
Salud Vital $ 2.454.600 82
19,16% Total $ 23.758.089.442 38729
1 Gen. T-Tactil 2 Gen. Z-Post 3 Millenials 4 Gen. X 5 Baby 6 Silent % Usuanos
(<11 Millenials (29-39) (39-56) Boomers Generation
(11-29) (56-75) (>75) 4,3%
5 i ; s PLAN FINAL
Género Regional Tipo Contrato
T7.2% ® Criginal
52 8% 6.1% Ak @ Alterno
47.2% Fesalud
Read Armbulatorio
® Certro 52.2%
. | Dental
®-ant %
19 2%, Aa : - _ErE_ o HIER @ Salud [deal
! t
Atiaguia_esje La 29,0% eELITE
Morte
65,2% . Salud Yital
ur
vﬁ‘ﬁ“ﬁ fﬁ‘ﬁo
= N ge€
GENERO TIPQO CONTRATO e L desafio empresaril
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v 0.E2
Resultados

* EI96.1% de las primas provienen de la compaiia de MPP efecto de que en ella estan los productos mas
costos.

* A agosto, la generacion X conformada por adultos entre los 39 y 56 anos represento el 22.3% del total de los
usuarios de salud.

* La segunda generacion mas representativa fue la de los jovenes entre los 11 y 29 anos, que pertenecen a la
Gen. Z — Post Millenials con el 21.8% del total del stock.

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

* La mayoria de los usuarios de las pdlizas de salud son mujeres, representando el 52.8% y los hombres el
47.2%.

* Centro fue la regional que afilido |la mayor cantidad de usuarios: 65.2%, seguida de Santanderes con el 19.2%

* Los contratos familiares representaron el 74.1% mientras que los colectivos representaron el 25.9%

* El plan original representé el 52.2%, seguido del alterno con el 29.0% y Fesalud en tercer lugar con el 7.2%.

El salto a tu desafio empresarial
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Resultados

* Visualizacion cancelaciones en la herramienta de analitica desarrollada en Power Bi
como objeto de la presente investigacion
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Resultados

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

* Los contratos que mas cancelan son familiares, representando un 69.7% vs un 30.3% de colectivos.

* Laregional sur representa el indicador de desercidn mas alto, siendo este del 95.5%, mientras que la
zona Centro un 12.9% 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 ano, a agosto la decisidon del usuario primé como principal causal de cancelacion,
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 decisiéon del usuario)

* 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%.
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Resultados

Se recomienda que las orientadoras de servicio que realizan seguimiento al paciente cuenten con aplicativos
y herramientas para instruir a los usuarios de tal manera que puedan llamar y sugerir que:

* Que las chicas se hagan su primera revision ginecoldgica cuando tengan entre 13 y los 15 afios de edad.

* Cada tres afos las mujeres se realicen una citologia, lo cual ayudara a diagnosticar cancer de cuello
uterino y VPH (Virus del Papiloma Humano).

* Anualmente a partir de los 40 afos, se realicen una mamografia, frecuencia que debe mantenerse hasta
los 55 afos, a partir de lo cual pueden empezar a realizarse la prueba cada dos anos y asi poder
diagnosticar a tiempo el cancer de mama y cualquier tipo de bulto, masa o irregularidad presente en los
senos.

* Serealicen una densitometria 0sea después de la menopausia, y asi detectar a tiempo descalcificacion
en los huesos.

* Para las mujeres embarazadas es muy importante un examen de glucosa.

EL PORTAFOLIO DE USUARIOS DE SALUD 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 ol ORE ‘ un g ee
T

edades adulto-productivas entre los 39 -56 afios y jovenes entre los 11 y 29 afios 5 4 School of Management

iEnem Ge Bucaramang
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Resultados

v’ 0.E3

También se sugiere realizar un estudio de la viabilidad de aperturar un centro médico en Antioquiay el
Eje Cafetero, ya sea propio o de red blanca con la cual se puede hacer una alianza;

Mejorar la red adscrita en la zona norte y sur para buscar ofrecer un mejor servicio y con ello una
reduccion del churn.

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 acompafamiento 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

34CORE | Sunge®
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Conclusiones

La participacion de los seguros del 2019 al 2020 aumento en América Latina al igual que en Colombia mientras que en
Brasil, el pais mas representativo en este sector para la region, disminuyd 4.5pp, decrecimiento que vivido también
Argentina (pais mas proximo que antecede a Colombia). 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. Existen nuevas perspectivas favorables para el sector, apuntando a segmentos diversos y apoyados por la
digitalizacion.

El portafolio de usuarios de salud 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 afos y jovenes entre los 11 y 29 ainos. Dando respuesta a la pregunta de investigacion.

Las cancelaciones tienen relacidn directa con el volumen del stock y la cantidad de desercidn, es por esto que son
encabezadas por mujeres afiliadas en contratos original y alterno de tipo familiares de las zonas Centro y Santander, con
una variacion entre el rango de edad, siendo este representado por los nifios y jévenes productivos desde los 0-29 anos. No
obstante, se aclara que es diferente hacer la medicion a través del nimero de cancelaciones vs el churn

\ unge®©
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Conclusiones

A manera de cierre tanto de este ultimo capitulo como de la investigacidn actual, es correcto concluir que, asi como la
pregunta de investigacion fue resuelta, cada unos de los objetivos planteados fueron cumplidos a cabalidad, de hecho,
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 generacion de estimaciones y que éste, a su vez, sugiera cual seria el mejor camino
gue se puede tomar.

También es importante tener en cuenta que fue un caso aplicado de innovacidon que permitio mejorar procesos e
implementar una nueva herramienta de analitica que permite identificar la caracterizacion de los usuarios para tomar
decisiones desde el conocimiento adquirido por la data.

\ unge®©
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Recomendaciones

Se recomienda que las orientadoras de servicio que realizan seguimiento al paciente cuenten con aplicativos y herramientas
para instruir a los usuarios de tal manera que puedan llamar y sugerir que:

* Que las chicas se hagan su primera revision ginecoldgica cuando tengan entre 13 y los 15 afios de edad.

* Cada tres anos las mujeres se realicen una citologia, lo cual ayudara a diagnosticar cancer de cuello uterino y VPH (Virus
del Papiloma Humano).

* Anualmente a partir de los 40 anos, se realicen una mamografia, frecuencia que debe mantenerse hasta los 55 afnos, a
partir de lo cual pueden empezar a realizarse la prueba cada dos afos y asi poder diagnosticar a tiempo el cancer de
mama y cualquier tipo de bulto, masa o irregularidad presente en los senos.

* Se realicen una densitometria dsea después de la menopausia, y asi detectar a tiempo descalcificacidon en los huesos.

e Paralas mujeres embarazadas es muy importante un examen de glucosa.

De esta forma estamos contribuyendo a la prevencidn y deteccidn de enfermedades graves en nuestros pacientes,
permitiendo disminuir con ello el riesgo y mejorando su calidad de vida presente y futura.
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Recomendaciones

 También se sugiere realizar un estudio de |a 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 alianza.

 Mejorar la red adscrita en la zona norte y sur para buscar ofrecer un mejor servicio y con ello una reduccion del churn.

* 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
acompanamiento continuo de transformacion cultural para mitigar el impacto negativo que este cambio pueda generar
en el sentimiento de libertad y facilidad de trabajo del commercial.
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Optimizaciones

Como un punto de optimizacion y mejoramiento de proceso, se destaca que, gracias a un trabajo en conjunto con el
area de operaciones vy la linea de negocio, se logra transformar la data original que es entregada a diferentes areas de la
compania, de tal manera que los ingresos de las BD coincidieran con los reportados en el PYG y en los comités.

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 informacidon de cancelados, la cual enviaban entre el 15 y 17 del mes, ahora proviene de
la fuente directa y la entregan maximo el dia 3 del mes.

Otra recomendacion seria continuar desarrollando la herramienta de analitica de Power Bl para que ésta aplique
también analitica predictiva, facilitando la realizacion de los ejercicios de proyeccion utilizados en la compaiiia.
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