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Resumen

Este trabajo se desarrolld bajo la modalidad de practica empresarial y tuvo como objetivo disefiar
un plan de accidon que permitiera fortalecer los ingresos del portafolio superior de ETB. Para esto
fue necesario realizar un diagnostico de la gestion comercial, revisar los procesos actuales,
identificar las principales brechas y, a partir de alli, proponer acciones que mejoraran tanto el
desempefio del equipo de ventas como la organizacion de los procesos internos.

Durante el andlisis se encontraron dificultades que hoy afectan el crecimiento del portafolio,
entre ellas la manera limitada en la que se ejecutan algunos procesos, el uso inadecuado de las
herramientas tecnologicas y la ausencia de un seguimiento constante a los indicadores
comerciales. Estos elementos, han incidido en el cumplimiento de metas y en la capacidad de
respuesta del equipo de ventas.

La investigacion se llevo a cabo desde un enfoque descriptivo y se organizo en tres etapas:
diagnéstico, identificacion de brechas y disefio del plan de accion. Como resultado, se
propusieron estrategias orientadas a mejorar la eficiencia comercial, tales como la
estandarizacion del flujo de gestion, el fortalecimiento del soporte tecnologico, la construccion
de tableros de control y el ajuste en la definicion de roles e incentivos. La puesta en marcha de
estas acciones busca contribuir al crecimiento sostenido del portafolio de negocios avanzados de
ETB y reflejarse de manera positiva en los ingresos de la operacion.
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Problematica abordada

La Empresa de Telecomunicaciones de Bogota (etb) se encuentra en a busqueda de
fortalecer el portafolio superior, también conocido en emergia como negocios avanzados
para atender el mercado corporativo de clientes que buscan internet dedicado o
soluciones avanzadas de internet. Durante la practica se encontraron situaciones que
afectan su crecimiento y fortalecimiento, especialmente en el area comercial, es decir la
fuerza de ventas.

Entre las situaciones mas relevantes pudimos encontrar la falta de estandarizacion en los
procesos de ventas, también el uso inadecuado de herramientas como Salesforce que es el
aplicativo de gestion del ingreso de la venta y la escasa articulacion entre las areas que
deben apoyar la gestion comercial, entre ellas (formacion, calidad, operacion)

La revision de la literatura que se investigo sefiala que la ausencia de procesos claros y
mecanismos de control tiene efectos negativos en la eficiencia y en la satisfaccion de los
clientes. Autores como Kotler nos hablan de la importancia de una adecuada
concordancia entre las estrategias y la ejecucion de las acciones operativas. Asi mismo,
Porter es enfatico en que las compaifiias que no desarrollan constantemente ventajas
competitivas corren el riesgo de perder participacion en el mercado frente a competidores
mas agiles y eficientes.

En el contexto de ETB, estas situaciones o debilidades representan una oportunidad
importante para fortalecer toda la estratega actual del portafolio superior. Las
problematicas detectadas nos muestran una clara necesidad de revisar y revertir los
procesos actuales, demas formular nuevas acciones que nos permitan mejorar el
seguimiento de oportunidades teniendo en cuenta que el retraso en la gestion de
oportunidades, la duplicidad de esfuerzos entre asesores y la baja trazabilidad en el uso
de herramientas tecnoldgicas como Salesforce, restringen el aprovechamiento de clientes
interesados y generan dilaciones que repercuten en la productividad. que permitan
encaminarnos al aumento de ingresos en la campafia y tener mejores efectos en el margen
de contribucion

Por todo lo anterior, se evidencia y plantea la importancia de plasmar un plan de accion
que permita identificar y corregir las brechas actuales definiendo tareas que mejoren e
impulsen la operacion comercial de manera mas agil y eficiente, ademés buscando la
manera de alienar estas acciones con los objetivos de la organizacion. Este planteamiento
responde a las recomendaciones de autores como Bravo, K. N. Z. (2023). quien enfatiza
que la gestion estratégica debe apoyarse en diagndsticos rigurosos para transformar las
debilidades en ventajas competitivas.



Objetivo General

Disefiar un plan de accion estratégico que permita incrementar los ingresos del portafolio
superior de negocios avanzados de ETB

Objetivos especificos

e Diagnosticar la gestion del portafolio superior de negocios avanzados de ETB

e Identificar las brechas y oportunidades que limitan el crecimiento de los ingresos
del portafolio

e Plasmar un plan de accion dirigido al crecimiento de los ingresos de la operacion



Metodologia

La investigacion fue desarrollada bajo un enfoque descriptivo, se estructuro6 en tres fases
las cuales permitieron dar foco a las problematicas y oportunidades planteadas. En la
primera fase se trabajo en la realizacion de un diagnoéstico sobre la gestion actual de
servicios avanzados o portafolio superior, se parti6 de la revision de los procedimientos
actuales y procesos ya establecidos, también fue importante la revision y el analisis de
indicadores comerciales y financieros, y la realizacion de entrevistas (focus group) a los
asesores comerciales. Estas acciones permitieron obtener un diagndstico claro del estado
actual del servicio y de su dindmica operativa

Una segunda fase se llevo a cabo para la identificacion de brechas y oportunidades,
donde se compararon los resultados obtenidos frente a las metas de la organizacion. De
este analisis surgieron las conclusiones que nos llevaron a identificar las principales
debilidades, fortalezas y oportunidades de mejora que limitan el cumplimiento y
deficiente crecimiento en nuestra facturacion, aca se priorizaron las brechas mas
relevantes.

Finalmente, en la tercera y Gltima fase se disefio el plan de accion, donde se formularon
las acciones operativas, se definieron las metas, los responsables y los kpi de
seguimiento, ademas se propuso un plan de mejora que permita dinamizar la gestion de
negocios avanzados y garantizar un crecimiento sostenido en los ingresos por la mejora
en la gestion de este producto



Referentes
Referente tedrico

Para el desarrollo de este trabajo fue necesario el apoyo en diferentes lecturas de la
gestion estratégica y comercial, fundamentalmente en los que resaltan la importancia de
que la planeacion y la ejecucion en la operacion deben avanzar en la misma direccion.
Por ejemplo, Kotler (2018) nos dice que el desempeiio de una fuerza de ventas mejora lo
suficiente cuando hay coherencia entre los procesos, las herramientas y la relacion con el
cliente, debe existir un engranaje entre todos los factores mencionados. De forma
complementaria, Porter (2008) menciona que las organizaciones logran ventajas
competitivas cuando se diferencian y responden con rapidez a los cambios del mercado y
mantienen sus actividades en constante dinamismo. Estas premisas sirvieron como base
para entender la necesidad de un plan de accidén que ayude a mejorar el desempefio

del area comercial en el servicio que venimos estudiando

Entendiendo que la gestién comercial actual, la transformacion digital y las nuevas
tecnologias hoy en dia han tomado relevancia y un papel fundamental, las empresas
deben tomar informacion y modelos analiticos predictivos para comprender mejor las
necesidades de sus y anticiparse a sus decisiones y requerimientos. Hawkins (2021) y
Davenport (2018) resaltan que estas herramientas ayudan a detectar tendencias de
comportamiento y apoyar una mejor proyeccion lo que conlleva a fidelizarlos lo que se
traduce en continuidad y vigencia en el mercado

Este trabajo, ademas propone como elemento innovador un sistema de alertas proactivas
e inteligencia predictiva para clientes. La propuesta estd basada en los principios del
Customer Success Management, que promueven una interaccién mas cercana, y
personalizada con el cliente, lo que contribuye a aumentar la satisfaccion dentro del
portafolio superior de ETB.

Referente conceptual

Para ese trabajo se utilizaron conceptos clave como gestion comercial, que se entiende
como un conjunto de acciones, estrategias y procesos orientados a atraer, mantener y
gestionar a los clientes. También se trata el concepto de portafolio superior, que agrupa
productos y servicios de valor dirigidos al segmento corporativo de etb. A esto se suma la
idea de incremento de ingresos que tiene que ver con la implementacion de estrategias
que fortalecen la eficiencia operativa y el desempeio del equipo comercial que tienen
impacto directo en la facturacion del servicio
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Otros conceptos abordados son los de transformacion digital, que se relaciona con el uso
de tecnologias que agilizan y dinamizan los procesos para facilitar la toma de decisiones
basadas en datos; fidelizacion del cliente, que implica construir relaciones a largo plazo
que repercuten en la satisfaccion de nuestros clientes y ventaja competitiva, que esta
definida por Porter (2008) como la capacidad de una empresa para diferenciarse de forma
sostenida frente a la competencia.

Bravo (2023) destaca que la transformacion digital es un elemento clave para mejorar la
competitividad y generar nuevo valor dentro de las organizaciones. Por su parte, Kotler y
Keller (2016) subrayan que la articulacion entre estrategia, tecnologia y experiencia del
cliente es esencial para fortalecer la gestion comercial en los entornos actuales.

Referente normativo

El desarrollo del proyecto se enmarca en la normativa colombiana relacionada con la
actividad empresarial y de telecomunicaciones. En particular, la Ley 1341 de 2009 y su
actualizacion en la Ley 1978 de 2019, que establecen el régimen de las Tecnologias de la
Informacién y las Comunicaciones (TIC), regulando la prestacion de servicios, la libre
competencia y la promocion de la inversion en el sector. Igualmente, se consideran los
lineamientos del Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones
(MinTIC) en materia de digitalizacion y fortalecimiento de la competitividad empresarial.

Referente contextual

El trabajo se desarrolla en el marco de la Empresa de Telecomunicaciones de Bogota
(ETB), especificamente en el portafolio superior de negocios avanzados, dirigido al
mercado corporativo. Si bien los productos y servicios pertenecen a ETB, la gestion
comercial de este portafolio se encuentra tercerizada en Emergia, un contact center
ubicado en Manizales, desde donde se concentra la fuerza de ventas encargada de
ejecutar los procesos de prospeccion, gestion de oportunidades y cierre comercial.

La operacion en Manizales especificamente de este segmento estd conformada por un
equipo de 14 asesores comerciales, 1 lider de area también llamado Back Office y un
gerente de operaciones, quienes trabajamos bajo un esquema de metas individuales y
colectivas. La estructura organizacional se basa en tres niveles:

Nivel estratégico: Gerencia de operaciones dependiente de la Gerencia de Unidad de
Negocios, responsables de garantizar el cumplimiento de indicadores y la relacion con
ETB. (Cliente)

Nivel tactico: Lider de proceso, encargados de monitorear las métricas diarias,
acompafiar a los asesores y coordinar acciones de mejora, acompafiado por el equipo de
Customer Experiencie (analistas de Calidad y formacion) quienes de manera transversal
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aseguran temas de formacion y muestras de calidad para levantar y corregir alertas del
proceso.

Nivel operativo: Asesores comerciales, encargados de la atencion directa de los leads,
gestion de clientes y cierre de ventas del portafolio superior.

La operacion comercial sigue un proceso estructurado que inicia con la recepcion de
leads calificados, contintia con la gestion de contacto y asesoria personalizada, y culmina
con el cierre de la venta. Los resultados se registran y monitorean a través de
herramientas tecnologicas como Salesforce, lo que permite la trazabilidad de cada
oportunidad y la medicion del desempefio individual.

Este modelo de tercerizacion implica una estrecha articulacion entre ETB y Emergia, ya
que la primera define los lineamientos estratégicos y politicas comerciales, mientras que
el contact center los operacionaliza en la interaccion directa con los clientes. El contexto
se caracteriza por un entorno altamente competitivo en el sector de telecomunicaciones,
con actores como Claro, Movistar y Tigo, que también buscan captar el mercado
empresarial mediante soluciones de alto valor.

Esta dinamica exige que la operacion tercerizada mantenga procesos estandarizados,
herramientas tecnologicas eficientes y una orientacion estratégica hacia el incremento de
ingresos y la satisfaccion del cliente, consolidando asi una gestion comercial eficiente,
rentable y alineada con los objetivos corporativos de ETB.
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Resultados

Los resultados del proyecto se obtuvieron a partir de la aplicacion de la metodologia
definida en tres fases: diagnoéstico, identificacion de brechas y disefio del plan de accion.

1. Diagnéstico de la gestion del portafolio superior

El diagndstico permiti6 identificar el estado actual de la operacion comercial del
portafolio superior de negocios avanzados de ETB, gestionado desde la sede de Emergia
en Manizales, con un equipo conformado por 13 asesores, Lider de area, un gerente de
operaciones y cx. El equipo tiene como objetivo la captacion de clientes empresariales y
la comercializacion de servicios de conectividad, TI y soluciones de valor agregado.

Para la elaboracion del diagndstico se aplico una metodologia mixta basada en la revision
de indicadores operativos y en la realizacion de entrevistas (en focus group) con los
colaboradores clave involucrados en el proceso comercial. Se entrevistaron a un total de 6
colaboradores entre ellos gerentes de operacion, el lider de area y tres asesores
comerciales con mas de seis meses de experiencia en la gestion del portafolio superior.
Las entrevistas tuvieron como proposito identificar las principales fortalezas, limitaciones
y oportunidades de mejora en la operacion.

Las preguntas se estructuraron en torno a los siguientes ejes:

v" Gestion de procesos: ;Qué tan estandarizados consideran los procesos de gestion
de leads y cierre comercial?

v’ Uso de herramientas tecnoldgicas: ;Con qué frecuencia utilizan Salesforce y qué
limitaciones perciben en su funcionamiento?

v" Gestion del talento y resultados: ;Qué aspectos podrian mejorar la efectividad
comercial y el cumplimiento de los indicadores?

v ;Cada cuanto realizan seguimiento a sus ventas y como se entera del
cumplimiento o no cumplimiento de indicadores relacionados con el portafolio
superior?
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La informacién obtenida permiti6 identificar aspectos de mejora, esto a su vez fue
correlacionado con los reportes internos y evidenciar las principales brechas que afectan
la gestion del portafolio superior.

Para complementar la informacion obtenida en las entrevistas, se realiz6 un analisis de
los indicadores de gestion correspondientes al mes de junio, con el fin de identificar el
comportamiento real de la operacion comercial del portafolio superior. Los indicadores
analizados fueron: legalizaciones (ventas en proceso de aprovisionamiento) y
instalaciones (ventas efectivamente materializadas).

Los resultados evidencian un cumplimiento global del 51,46 % en legalizaciones y
unicamente 16,24 % en instalaciones, lo que refleja una brecha significativa entre la meta
mensual ($13.000.000) y los resultados obtenidos ($6.689.852 en legalizaciones y
$2.110.823 en instalaciones).

Al desagregar los datos por servicio, se observa que las operaciones Digital ETB,
Agencia Digital y Outbound presentan los mayores rezagos frente a la meta establecida.
En contraste, el canal Inbound muestra un desempefio ligeramente superior (13,9 % de
cumplimiento en instalacidon), aunque atin por debajo de los niveles esperados.

Estos indicadores permiten concluir que la operacion enfrenta cuellos de botella en la
conversion de oportunidades a ventas efectivas, En conjunto, el bajo nivel de
cumplimiento de las metas de ventas y la brecha entre las fases de legalizacion e
instalacion demuestran la necesidad de fortalecer la trazabilidad, el control y la
efectividad del proceso comercial.

Los resultados del diagndstico, obtenidos a partir del analisis de indicadores internos,
revision de reportes de ventas y entrevistas con los lideres del area y asesores
comerciales, muestran los siguientes aspectos:

e Procesos dispersos y falta de estandarizacion: no existe un flujo Gnico para la
gestion de leads, lo que genera diferencias en la forma de registrar y hacer
seguimiento a los clientes.

e Aprovechamiento limitado de Salesforce: se evidenci6é que menos del 60% de los
asesores registra de manera completa las oportunidades, lo que impide medir la
trazabilidad del proceso y genera pérdida de informacion.

e Duplicidad de esfuerzos: se detectaron casos donde varios asesores contactan al
mismo cliente potencial, lo que produce confusion y reduce la efectividad.

e Ausencia de tableros de control en tiempo real: la supervision de indicadores
como efectividad, ventas y margen de contribucion se realiza de forma manual
mediante hojas de calculo, lo que retrasa la toma de decisiones.
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e Desalineacion entre metas comerciales y herramientas de gestion: aunque la
operacion cumple con la meta minima de contribucion del 40%, no existe un
sistema que correlacione productividad individual, uso de sistemas y resultados
financieros.

e En términos generales, el diagnostico refleja una operacion comercial con
potencial de crecimiento, pero con limitaciones en la integracion tecnoldgica y en
la estandarizacion de procesos, lo cual afecta la eficiencia y el seguimiento a las
oportunidades comerciales.

2. Identificacion de brechas y oportunidades

Del diagnéstico realizado se derivaron brechas criticas que explican las limitaciones
actuales en el crecimiento de los ingresos del portafolio superior de negocios avanzados
de ETB, gestionado por Emergia. Estas brechas se asocian tanto a factores tecnologicos
como operativos y de gestion del talento.

¢ Brecha en seguimiento y retroalimentacion comercial: se evidencio la ausencia
de un sistema estructurado para el monitoreo y la retroalimentacion continua a la
fuerza de ventas. El control de indicadores se realiza de forma manual, lo que
impide la toma de decisiones oportuna y la trazabilidad completa de las
oportunidades gestionadas en Salesforce.

e Brecha en integracion interareas: existe una limitada articulacion entre las areas
comerciales y operativas, lo que ocasiona demoras en la atencion de clientes
corporativos, duplicidad en la gestion y dificultades para consolidar informacion
precisa sobre avances o cierres de venta.

e Brecha en alineacion de incentivos y desempeiio: los esquemas de
reconocimiento actuales no estan completamente vinculados con los resultados
individuales ni con el cumplimiento de indicadores de efectividad o uso del CRM.
Esto impacta la motivacion y la productividad de los asesores.

¢ Oportunidad de mejora en la efectividad comercial: se identifico el potencial
de incrementar la tasa de conversion mediante la implementacion de procesos mas
agiles, automatizacion de reportes y un mayor aprovechamiento de herramientas
digitales como Salesforce y Web reporting (tableros automatizados de emergia)

¢ Oportunidad de innovacion en la gestion de clientes: la incorporacion de
mecanismos de seguimiento automatizado y de tableros de control inteligentes
puede fortalecer la relacion con los clientes actuales, anticipar sus necesidades y
mejorar los niveles de fidelizacion.
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Estas brechas y oportunidades sirven como base para la formulacion del plan de accion
estratégico, orientado a estandarizar los procesos, fortalecer la analitica comercial y
optimizar los resultados de la operacion tercerizada entre ETB y Emergia.

3. Diseifio del plan de accion

A partir de los hallazgos del diagndstico, se definié un plan de trabajo orientado a
mejorar los ingresos del portafolio superior. Este plan reine acciones que buscan ordenar
los procesos, fortalecer el uso de la tecnologia e introducir un componente innovador en
la gestion comercial. Las lineas principales del plan son las siguientes:

1. Optimizacion de los procesos de la operacion

Se propone organizar el modelo de gestion de leads, esto comprende el momento
en que ingresan hasta el cierre de la venta. Todo lo anterior implica definir el paso
a paso a través de flujos de gestion, asegurar la trazabilidad del proceso e
implementar procesos automaticos para asignar cada oportunidad a los asesores
segun el tipo de cliente o la solucion requerida.

2. Fortalecimiento de tecnologia

La propuesta se basa en que las herramientas de registro y seguimiento (Drive,
dashboard) se utilicen de forma consistente y estructurada por parte de casa gestor
de ventas. Su correcta implementacion permitira tener la traza de las
oportunidades de manera mas precisa y generar reportes automaticos sobre
ventas, efectividad y cumplimiento de metas.

3. Gestion y desarrollo del equipo comercial:

Esta accion estd orientada a definir los roles y perfiles de las personas que hacen
parte del equipo, fijar objetivos individuales e implementar un sistema de
incentivos basado en resultados. Con esto se busca fortalecer la motivacion del
equipo y alinear su desempefio con los objetivos comerciales de la empresa y de
nuestro cliente.
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4. Tableros de control o cuadros de mando:

El plan contempla el disefio de dashboards en tiempo real para el equipo de

estructura. Estos tableros integraran los indicadores mas relevantes, ventas,

efectividad, y productividad por asesor. Ello facilitara la toma de decisiones
oportunas basadas en informacion actualizada y real

5. Capacitacion y acompafiamiento:

Implementar espacios de formacion semanal dirigidos a la venta consultiva,
gestion de clientes corporativos y uso de herramientas digitales. Ademas, se
refuerza la importancia de la analitica y de la experiencia del cliente como
elementos fundamentales en el desempefio del equipo.

Sistema de alertas proactivas e inteligencia predictiva:

Como componente innovador, el plan de accion ha incorporado como propuesta la
implementacién de un sistema de alertas proactivas e inteligencia predictiva para
la gestion de clientes. Este componente utiliza herramientas de analitica y
modelos de aprendizaje automatico para identificar comportamientos, anticipar
oportunidades de venta y sefialar posibles riesgos de pérdida de oportunidad de
clientes. La idea es permitir que la gestion sea mas anticipada, aumentado la
efectividad comercial y la retencion de clientes corporativos.

La solucion estara conectada con Salesforce que es la plataforma de gestion de
oportunidades o una plataforma complementaria, la idea es que genere
notificaciones automaticas a los asesores comerciales y lideres de area sobre
clientes con baja interaccion, contratos proximos a vencer o indicios de interés en
nuevos servicios. Con ello, se busca garantizar una gestion proactiva'y
personalizada que mejore la fidelizacion y el aprovechamiento de oportunidades.
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Conclusiones

El analisis realizado sobre procesos actuales, antecedentes e indicadores nos
permitié confirmar que la falta de procesos unificados y estructurados, el uso
insuficiente de las herramientas disponibles y la escaza trazabilidad en el
seguimiento comercial son los factores que afectan directamente el
rendimiento del portafolio superior de negocios avanzados de etb.

También se evidenciaron brechas importantes en la estandarizacion de la
operacion, la ausencia de indicadores integrados y la débil articulacion entre
ETB y Emergia; Estos elementos muestran la necesidad de avanzar hacia un
modelo de gestion mas claro, ordenado y coherente para todo el proceso
comercial.

El plan de accién disefiado ofrece una hoja de ruta estratégica que reune
acciones como la mejora de procesos, el fortalecimiento tecnologico, la
claridad en los roles del equipo, la creacion de tableros de control y la
formacion continua. Todas estas iniciativas buscan impulsar el crecimiento de
los ingresos y aumentar la efectividad del equipo comercial.

Los resultados del trabajo evidencian que la operacion tercerizada en Emergia
puede convertirse en un apoyo clave para el fortalecimiento del portafolio
siempre y cuando exista una coordinacion mas solida y acciones de
seguimiento y retroalimentacién que funcionen de manera fluida entre ambas
organizaciones.

. Finalmente, la investigacion destaca la necesidad de que la estrategia

corporativa se conecte de manera directa con la labor diaria de la fuerza de
ventas, siempre y cuando se garantice que los esfuerzos comerciales se
orienten hacia resultados sostenibles, medibles y alineados con las metas
establecidas por la empresa
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Anexo 1: PLAN DE ACCION:
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s digitales.

Linea de Actividad Responsib | Recursos Plazo Meta
accion especifica le requeridos estimad | esperada/
0 Indicador
Optimizaciéon | Estandarizar | Coordinad | Manual de 2 meses | 100% de
de procesos el flujo de or procesos, leads
operativos gestion de Comercial | soporte TI, gestionados
leads desde reuniones de bajo flujo
la recepcion alineacion. unificado.
hasta el
cierre
comercial.
Fortalecimient | Implementar | Gerente de | Licencias 1 mes 100% de
o tecnolodgico | uso Operacione | activas, oportunidad
obligatorioy | s capacitacione es
trazable de s, soporte registradas
Salesforce técnico. en
en todos los Salesforce.
asesores.
Gestion del Definir Recursos Tablas de 1.5 Incrementar
talento roles, metas | Humanos y | metas, matriz | meses efectividad
comercial y esquema Coordinad | de de ventas en
de or incentivos. 10%.
incentivos Comercial
basado en
resultados.
Implementacié | Crear Analista de | Web 2 meses | Supervisore
n de tableros dashboards | Datos/TI | reporting o S COn acceso
de control en tiempo herramienta a reportes
real para similar, automaticos
monitoreo conexion con diarios.
de Salesforce.
indicadores
clave.
Capacitacion y | Desarrollar | Formacion | Material Trimestr | 100% del
acompanamien | talleres en y Calidad | pedagogico, | al equipo
to ventas facilitador capacitado.
consultivas interno.
y uso de
herramienta
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Elemento Disefiar e Gerencia Integracion 3 meses | Reduccion
innovador: implementar | de con del 15% en
Sistema de sistema de Proyectos / | Salesforce, abandono de
alertas alertas TI/ base de datos clientes y
proactivas e automaticas | Coordinad | historica, aumento del
inteligencia sobre or software 10% en
predictiva de oportunidad | Comercial | analitico. ventas
clientes es y riesgo recurrentes.
de pérdida
de clientes.
Anexo 2. Resultados legalizaciones vs instalaciones
Indicador Resultado Meta Brecha
Legalizaciones totales $6.689.852 $13.000.000 51,46% de
cumplimiento
Instalaciones $2.110.823 $13.000.000 16,24% de
totales cumplimiento
Digital ETB $419.000 $3.000.000 14% de
cumplimiento
Agencia Digital $0 $2.500.000 0% de
cumplimiento
Inbound $1.167.152 $3.000.000 13,9% de
cumplimiento
Outbound $524.671 $3.500.000 15% de
cumplimiento
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Customer

$0

$1.000.000

0% de

cumplimiento




