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INTRODUCCION
En el sector de consumo masivo, la correcta ejecucion de las
estrategias de Trade Marketing es un factor clave para fortalecer el
posicionamiento de las marcas, optimizar la presencia de los productos en los
puntos de venta y contribuir al cumplimiento de los objetivos comerciales.
Postobdn, como una de las empresas lideres en la industria de bebidas en
Colombia, desarrolla diferentes estrategias orientadas a mejorar la gestion

comercial y brindar apoyo a su fuerza de ventas.

El presente proyecto tiene como propdésito analizar y fortalecer los
procesos operativos del &rea de Trade Marketing, mediante el seguimiento a
planes comerciales, la gestion de pedidos, el control de material POP, el manejo
de muestras (samples), el apoyo logistico en eventos y lanzamientos de marca, y
el soporte a la fuerza de ventas. Asimismo, busca resaltar la importancia de estas
actividades en la optimizacion de los procesos internos y en el cumplimiento de las

estrategias comerciales de la organizacion.

De esta manera, la practica profesional permite aplicar los
conocimientos adquiridos durante la formacion académica, desarrollar
competencias en el ambito empresarial y aportar al mejoramiento continuo de los

procesos del area, contribuyendo al crecimiento y competitividad de la compafiia.

ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR: Lider del Sistema Integrado de Gestion
Docencia Sistema Integrado de Gestion FECHA APROBACION:



PAGINA 10
DOCENCIA S

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO

EN MODALIDAD DE PRACTICA VERSION: 2.0

F-DC-128

1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA O COMUNIDAD

Postobon S.A. es una empresa colombiana dedicada a la produccién,
comercializacion y distribucién de bebidas, con presencia en todo el territorio
nacional y un amplio portafolio de marcas reconocidas. A través de su red de
plantas, centros de distribucion y fuerza comercial, abastece diferentes canales de
venta como supermercados, tiendas de barrio, grandes superficies, restaurantes y

otros establecimientos.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1. Descripcién de la Problematica

En el sector de bebidas, la correcta ejecuciéon de las estrategias de
Trade Marketing constituye un elemento fundamental para garantizar la
disponibilidad de los productos, fortalecer la imagen de las marcas y apoyar el

cumplimiento de los objetivos comerciales de la organizacion.

Durante el desarrollo de las actividades del area se evidenci6 que la
coordinacion de procesos relacionados con el seguimiento de planes comerciales,
la gestion de pedidos, la distribucion de material POP, el control de productos
SAMPLE vy el apoyo logistico requiere un seguimiento permanente para evitar
retrasos que puedan afectar la ejecucion de campafias comerciales y la

disponibilidad de materiales en los diferentes puntos de venta.

De igual manera, la gestion eficiente de las 6rdenes de compra, las
cotizaciones y las solicitudes realizadas mediante plataformas internas como
WEDOX requiere controles administrativos que permitan optimizar los tiempos de

respuesta y facilitar el trabajo de la fuerza comercial.
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Por esta razon surge la necesidad de fortalecer los procesos operativos
del area de Trade Marketing, implementando estrategias de seguimiento y control
que permitan mejorar la organizacion de las actividades, optimizar el uso de los
recursos comerciales y contribuir al cumplimiento de los objetivos establecidos por

la compaiiia.

¢,Como puede el fortalecimiento de los procesos operativos del area de
Trade Marketing de Postob6n mejorar la ejecuciéon de los planes
comerciales, optimizar la gestion de materiales promocionales y fortalecer el
apoyo brindado a la fuerza de ventas para contribuir al cumplimiento de los

objetivos comerciales de la empresa?

2.2. Justificacion de la Préactica

La ejecucion de estrategias de Trade Marketing representa uno de los
procesos mas importantes dentro de las empresas del sector de consumo masivo,
ya que permite fortalecer la presencia de las marcas en los diferentes canales de
comercializacion y brindar apoyo permanente a la fuerza de ventas para el

cumplimiento de los objetivos comerciales.

La presente practica es importante porque permitié participar
activamente en los procesos operativos del area de Trade Marketing de Postobon
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S.A., apoyando actividades relacionadas con el seguimiento a planes comerciales,
la gestion de pedidos y 6rdenes de compra, el manejo de material POP, el control
de productos SAMPLE, la logistica de eventos y lanzamientos de marca, asi como
el seguimiento de solicitudes internas y el soporte administrativo al equipo

comercial.

El desarrollo de estas actividades contribuy6 al fortalecimiento de los
procesos internos de la organizacién, permitiendo optimizar tiempos de respuesta,
mejorar el control de los materiales promocionales y garantizar una adecuada

ejecucion de las camparfias comerciales en los diferentes puntos de venta.

Desde el punto de vista académico, esta practica permitio aplicar los
conocimientos adquiridos durante la formacion en Tecnologia en Mercadeo,
fortaleciendo competencias relacionadas con la planeacion comercial, logistica,
gestién administrativa, analisis de informacion mediante Excel y trabajo en equipo

dentro de un entorno empresarial real.

Asimismo, la practica aporta a la empresa al contribuir con la
organizacién y seguimiento de los procesos desarrollados por el area de Trade
Marketing, favoreciendo una mayor eficiencia operativa y apoyando el

cumplimiento de las estrategias comerciales establecidas por la organizacién.
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2.3. Objetivos

2.3.1 Objetivo General

Implementar el uso de Power Bl en el area de Trade Marketing de
Postobdn S.A., con el fin de optimizar el control, analisis y visualizacion de la
informacion relacionada con pedidos, inventarios de material POP y planes
comerciales, permitiendo la automatizacion de procesos, la toma de decisiones en

tiempo real y el mejoramiento de la eficiencia operativa.

2.3.2 Objetivos Especificos
® Establecer indicadores clave de desempefio (KPIs) que faciliten el seguimiento

y control de las actividades comerciales.

® Automatizar la generacion de reportes, reduciendo la dependencia de
procesos manuales y minimizando errores en el manejo de la informacion a
través de la informacion proveniente de SAP en Power Bl para centralizar los
datos de pedidos, inventarios de material POP y planes comerciales.

® Disefar y desarrollar tableros (dashboards) interactivos en Power Bl que
permitan visualizar en tiempo real el estado de los procesos del area de Trade

Marketing

2.4 Antecedentes de la Empresa
Postobdn S.A. es una de las compafiias mas representativas de la

industria de bebidas en Colombia. Desde su creacion ha consolidado un amplio
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portafolio de productos que le ha permitido posicionarse como lider en el mercado
nacional, ofreciendo bebidas gaseosas, aguas, jugos, energizantes, hidratantes,

tés y otras categorias dirigidas a diferentes segmentos de consumidores.

La empresa cuenta con plantas de produccién, centros de distribucion y
una amplia red comercial que abastece miles de establecimientos en todo el pais,
garantizando la disponibilidad de sus productos mediante procesos logisticos y

comerciales altamente estructurados.

Dentro de su modelo organizacional, el area de Trade Marketing tiene
como proposito fortalecer la presencia de las marcas en los puntos de venta
mediante la implementacion de estrategias comerciales, campafas
promocionales, administracién de material POP, seguimiento de actividades

comerciales y apoyo permanente a la fuerza de ventas.

Mision.
Satisfacer las necesidades de los consumidores mediante la produccion
y comercializacion de bebidas de alta calidad, generando valor para clientes,
colaboradores, accionistas y la sociedad, a través de procesos eficientes,
innovacion constante y compromiso con el desarrollo sostenible.
Vision.
Ser la empresa lider en el mercado de bebidas en Colombia y consolidar su

crecimiento nacional e internacional mediante la innovacion, la excelencia operativa,
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el fortalecimiento de sus marcas y el compromiso permanente con sus

consumidores y aliados comerciales.

Figura 1 Organigrama Postobon.

Fuente Autor.
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3 MARCO REFERENCIAL

3.1 MARCO TEORICO

El Trade Marketing constituye una estrategia fundamental dentro
de las organizaciones dedicadas al consumo masivo, debido a que busca
fortalecer la relacidon entre fabricantes, distribuidores y demas participantes
del canal comercial. De acuerdo con Domeénech Castillo (2000), el Trade
Marketing permite desarrollar acciones conjuntas entre fabricantes y
distribuidores con el propdsito de mejorar la gestidén del canal, fortalecer la
presencia de las marcas y generar mejores resultados comerciales. En este
sentido, las actividades desarrolladas en esta area permiten apoyar la
ejecucion de las estrategias comerciales y mejorar la presencia de los

productos en los diferentes canales de distribucion.

Por otra parte, Kotler y Keller (2016) sefialan que el marketing
comprende un conjunto de actividades orientadas a crear, comunicar y
entregar valor a los consumidores, teniendo en cuenta las necesidades del
mercado y las relaciones entre los diferentes actores que participan en el
proceso comercial. Desde esta perspectiva, el Trade Marketing complementa
las estrategias de marketing al llevar las acciones comerciales hacia los
canales y puntos de contacto donde se desarrolla la interaccion con el

consumidor.
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Dentro de las actividades de Trade Marketing, el uso de material
POP (Point of Purchase) desempeia un papel importante, debido a que
permite mejorar la visibilidad de las marcas y apoyar las acciones
promocionales desarrolladas en los puntos de venta. Segun Lamb, Hair y
McDaniel (2012), las estrategias de marketing requieren herramientas de
comunicacién que permitan transmitir informacién al consumidor y favorecer
el proceso de decision de compra. Por esta razén, una adecuada
administracion, distribucion y disponibilidad del material POP contribuye a

fortalecer la ejecucion de las estrategias comerciales.

Asimismo, la gestion logistica representa un elemento
indispensable para el desarrollo eficiente de las actividades comerciales.
Chiavenato (2019) plantea que la administracién implica planear, organizar,
dirigir y controlar los recursos de una organizacion para alcanzar los objetivos
establecidos. Aplicado al &rea de Trade Marketing, estos principios se
relacionan con la correcta gestion de pedidos, 6rdenes de compra,
cotizaciones, material POP, productos SAMPLE y deméas recursos requeridos

para el desarrollo de camparias, eventos y lanzamientos de marca.

El seguimiento de los planes comerciales también constituye un
elemento importante para evaluar el cumplimiento de las actividades y

objetivos establecidos por la organizacion. Desde la perspectiva de Stanton,
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Etzel y Walker (2007), la planificacion y ejecucion de las actividades de
marketing permiten orientar los recursos de la empresa hacia el cumplimiento
de sus objetivos comerciales. Por ello, realizar un seguimiento constante de
los planes permite identificar avances, detectar posibles dificultades y
establecer acciones de mejora que contribuyan a una ejecucion mas eficiente

de las estrategias.

Finalmente, la optimizacién de los procesos de Trade Marketing
puede contribuir al fortalecimiento de la ventaja competitiva de la
organizacién. Porter (2015) plantea que la ventaja competitiva se encuentra
relacionada con la capacidad de una empresa para desarrollar actividades
gue le permitan diferenciarse y alcanzar un desempefio superior frente a sus
competidores. En este sentido, el uso adecuado de herramientas como
Microsoft Excel y WEDOX facilita el registro, organizacién y seguimiento de la
informacion relacionada con pedidos, material POP, productos SAMPLE y
actividades comerciales, permitiendo mejorar la eficiencia de los procesos y

apoyar la toma de decisiones.

En conjunto, los planteamientos de estos autores permiten
establecer que el Trade Marketing integra diferentes actividades de caracter
comercial, administrativo y logistico que deben ser coordinadas

adecuadamente para alcanzar los objetivos de la organizacion. En el caso de
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Postobon S.A., el seguimiento de planes comerciales, la gestion de pedidos y
ordenes de compra, el control y distribucion de material POP, la
administracion de productos SAMPLE, el apoyo a la fuerza de ventas y el uso
de herramientas tecnoldgicas constituyen procesos que pueden ser
optimizados para fortalecer la eficiencia operativa y contribuir al cumplimiento

de las estrategias comerciales.

3.2 MARCO CONCEPTUAL

o Trade Marketing: Es el conjunto de estrategias y acciones
desarrolladas por una empresa para fortalecer la relacion entre fabricantes,
distribuidores y los diferentes participantes del canal de comercializacion. Su
finalidad es mejorar la gestion del canal, fortalecer la presencia de los
productos y contribuir al cumplimiento de los objetivos comerciales. (Doménech
Castillo, 2000).

o Material POP (Point of Purchase): Hace referencia a los
materiales de comunicacién y promocion utilizados en el punto de venta para
mejorar la visibilidad de los productos, comunicar promociones y apoyar las
estrategias comerciales de las marcas. Entre estos elementos pueden
encontrarse exhibidores, afiches, habladores, cenefas, stoppers, pendones y

muebles promocionales. (Lamb et al., 2012).
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o Plan Comercial: Es el conjunto de actividades y estrategias

que permiten orientar los recursos de una organizacion hacia el cumplimiento
de objetivos comerciales relacionados con ventas, posicionamiento y
crecimiento en el mercado. Su planificacion permite establecer acciones,
recursos y mecanismos de seguimiento para alcanzar los resultados
esperados. (Stanton et al., 2007).

. Orden de Compra: Es un documento utilizado para formalizar
una solicitud de adquisicion de bienes o servicios, especificando aspectos
relacionados con los productos requeridos, cantidades, condiciones y demas
informacion necesaria para realizar la operacion comercial. (Monczka et al.,
2016).

o Cotizacion: Es un documento comercial mediante el cual un
proveedor presenta informacion relacionada con el precio, caracteristicas,
condiciones y términos de un producto o servicio solicitado por un comprador,
sirviendo como base para el proceso de evaluacion y adquisicion. (Baily et al.,
2005).

. Sample (Muestra Comercial): Corresponde a una muestra o
unidad de producto utilizada como herramienta promocional para permitir que
los consumidores conozcan, prueben o experimenten un producto. Las

muestras forman parte de las herramientas de promocion de ventas utilizadas
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para estimular la prueba y generar interés hacia una marca. (Kotler & Keller,
2016).

o Fuerza de Ventas: Es el conjunto de personas encargadas de
desarrollar actividades relacionadas con la venta y comercializacion de los
productos de una organizacion, asi como de establecer y mantener relaciones
con los clientes y contribuir al cumplimiento de los objetivos comerciales.
(Kotler & Keller, 2016).

e WEDOX: Es una plataforma utilizada dentro de la organizacion para
gestionar solicitudes internas y realizar seguimiento a diferentes procesos
administrativos y comerciales. En el contexto de esta practica profesional, su
utilizacidén permite apoyar la organizacion y trazabilidad de las solicitudes
gestionadas por el area de Trade Marketing. (Postob6n S.A,, s. f.).

e Excel: Es una herramienta informatica que permite organizar, registrar,
procesar y analizar informacion mediante hojas de céalculo. Su utilizacién facilita
actividades relacionadas con el manejo de datos, elaboracién de registros,
seguimiento de procesos y generacién de informacion para apoyar la toma de

decisiones. (Microsoft, s. f.).
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3.3 MARCO LEGAL

2.4. Constituciéon Politica de Colombia de 1991
Establece el derecho al trabajo, la formacion profesional y el desarrollo de
actividades econdémicas dentro del marco de la legalidad, promoviendo el

crecimiento empresarial y el bienestar de los trabajadores.

2.5. Cdbdigo Sustantivo del Trabajo
Regula las relaciones laborales entre empleadores y trabajadores, estableciendo
derechos, obligaciones y condiciones aplicables al desarrollo de actividades

laborales y de practica profesional.

2.6. Ley 1480 de 2011 — Estatuto del Consumidor

Tiene como finalidad proteger los derechos de los consumidores garantizando
informacion clara, productos de calidad y practicas comerciales transparentes,
aspectos fundamentales para las actividades desarrolladas por empresas de

consumo masivo como Postobon.

2.7. Ley 1581 de 2012
Reglamenta la proteccion de datos personales en Colombia, estableciendo
principios para la recoleccion, almacenamiento y tratamiento de la informacion de

clientes, proveedores y colaboradores.

2.8. Decreto 1072 de 2015
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Compila la normatividad relacionada con el Sistema de Gestion de Seguridad y
Salud en el Trabajo, el cual debe ser implementado por todas las organizaciones

para garantizar condiciones laborales seguras.

2.9. Ley 256 de 1996
Regula la competencia desleal entre las empresas y promueve practicas

comerciales transparentes dentro del mercado colombiano.
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4 DESARROLLO DE LA PRACTICA
Para dar cumplimiento a los objetivos planteados durante el desarrollo de la practica
profesional, se llevaron a cabo diferentes actividades dentro del area de Trade
Marketing de Postobon S.A., orientadas al fortalecimiento de los procesos
comerciales, administrativos y logisticos que apoyan la correcta ejecucion de las

estrategias de mercadeo en los diferentes puntos de venta.

Objetivo 1. Establecer indicadores clave de desempeiio (KPIs) que faciliten el

seguimiento y control de las actividades comerciales.

Durante el desarrollo de la practica se trabajé en el establecimiento de
indicadores clave de desempefio (KPIs) orientados al seguimiento y control de las

diferentes actividades comerciales desarrolladas por el &rea de Trade Marketing.

Estos indicadores permitieron organizar y evaluar informacion
relacionada con el cumplimiento de los planes comerciales, la gestion de pedidos
y ordenes de compra, el control de material POP, los productos SAMPLE y el
apoyo a la fuerza de ventas. De esta manera, se facilito la identificacién de

avances, posibles dificultades y oportunidades de mejora en los procesos.

Como resultado, se logré fortalecer el seguimiento y control de las

actividades comerciales, proporcionando informacion organizada que facilita la
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evaluacion del cumplimiento de las acciones programadas y contribuye a una

mejor toma de decisiones dentro del area de Trade Marketing de Postobén S.A.

Fortalezas

e Excelente organizacion del area de Trade Marketing.
¢ Amplia experiencia del equipo comercial.

e Buen acompafamiento a la fuerza de ventas.

¢ Adecuada planificacion de campafias comerciales.

e Alto reconocimiento de las marcas de Postoboén.

Debilidades

¢ Algunos procesos administrativos requieren mayor seguimiento.
e Dependencia de tiempos de respuesta entre diferentes areas.

e Alta competencia dentro del mercado de bebidas.

e Cambios constantes en las preferencias de los consumidores.

¢ Incremento de costos logisticos.
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Figura 2 diagrama Matriz DOFA.

POSTOBON MATRIZ DOFA
S

AREA DE TRADE MARKETING - POSTOBON S.A.

(o) romasn o) omumwso

« Emprosa Vder en ef sector de bebidas en Colombia ¢ Alguncs procesos Iministrativog requiaren
saguimiento manual constants.

* Amplio portafolio 6o marcas y productos reconociios. o Dependencia de timpos do retpuesta de otras Sreas
* Equipo de Trace Marketing con cxperiencia y pora aprobar pedides y drdenes de compra
conocimionto del mercado. + Control de material POP y samples susceptible a errores

s no se actualizan los registros oportunamente.

Alto volumen de solicitudes que puede generar retraszos
en determinadas temporadas.

Necesidad de fortalecer la digitalizackn y avtomatizacion
de algunos controles internos.

Dizponibllidad de herramientas tecnologicas como
Excel y WEDOX para la gestion de procesos

Cabertura nacicaal y amplla red de distribucion.

O OPORTUNIDADES (0)

¢ Implamantar herramientas digitades para mejoras o » Alta competencis en e mercado de bebidas y
SOGUITIONTO 00 Procesos comanciales. CONSUMO Mashve.

« Optimizas of control del material POP y de los inventarios o Cambios en las preferencias y habitos de consumeo
medante ndicadores de gestion de Yos cliantes i y

Spoyo 8 la fuerzs 7 S

. ::‘c‘:::’m:a cﬁae:b; BREA 0% VANKA WK AOMS ¢ Incremaento &n los costos logisticos y da distribucian
* Mejorar la comunicacion entre las diferontes areas * Retrasos de proveedores que pueden afectar compafios
medante plataformas tecnolbgicas. comerciales y lanzamiantos,

« Implementar reportes en tempo real para la toma ¢ Factores econdmicos que afectan e comportamiento
de decisiones ded mercado y las ventas.

ANALISIS GENERAL
||| Postoban cuenta con importantes fortalezas imernas que le permiten mantener su idemzgo en el mercado; sin embargo. debe

I+ char las oportunidades de mejora en sus procesos y enfrentar las amenazas del entarno con estrateglas eficientes que
garanticen el cumpiimiento de los abjetivos comaerciales dal area de Trade Markating.

Fuente autor

La matriz DOFA evidencia que Postobon S.A. cuenta con importantes
fortalezas, como su liderazgo en el mercado de bebidas, un amplio portafolio de
marcas, una solida red de distribucion y un equipo de Trade Marketing con
experiencia. Sin embargo, se identifican oportunidades de mejora relacionadas con
la optimizacion de los procesos administrativos, el seguimiento de pedidos y
ordenes de compra, el control del material POP y de los productos SAMPLE, asi
como la automatizacién de algunos procesos internos. Al analizar el funcionamiento

del area de Trade Marketing, se observa una adecuada ejecucion de las estrategias
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comerciales; no obstante, fortalecer el uso de herramientas tecnolégicas como
Excel y WEDOX permitird mejorar el control de la informacion, optimizar los tiempos
de respuesta y brindar un mayor apoyo a la fuerza de ventas. Aprovechar estas
oportunidades contribuira a incrementar la eficiencia operativa, fortalecer la
ejecucion en el punto de venta y afrontar de manera mas efectiva las exigencias y

la competitividad del mercado de consumo masivo.

Objetivo 2. Automatizar la generacion de reportes, reduciendo la
dependencia de procesos manuales y minimizando errores en el manejo de
la informacion a través de la informacién proveniente de SAP en Power Bl
para centralizar los datos de pedidos, inventarios de material POP y planes

comerciales.

Durante el desarrollo de la practica se trabajé en la automatizacién de
la generacion de reportes mediante Power BI, utilizando informacion proveniente
de SAP para centralizar y organizar los datos relacionados con los pedidos,

inventarios de material POP y planes comerciales.

Esta herramienta permitié reducir la dependencia de procesos
manuales para la consolidacién de informacion, facilitando la actualizacion,
consulta y analisis de los datos utilizados por el area de Trade Marketing.

Asimismo, la centralizacion de la informacion contribuyd a disminuir posibles
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errores en el manejo de los registros y permitio disponer de informacion mas

organizada para el seguimiento de las actividades comerciales.

Como resultado, se logré optimizar la generacion y consulta de

reportes, facilitando el seguimiento de pedidos, inventarios de material POP y

planes comerciales, y proporcionando informacién mas clara y oportuna para

apoyar la toma de decisiones del area de Trade Marketing de Postobon S.A.

Tabla 1 Diagnéstico de los procesos operativos e identificacion de oportunidades de mejora en el

are

a de Trade Marketing.

Hallazgo identificado

Propuesta de mejora

Se realiza seguimiento periédico a las
actividades comerciales

programadas.

monitoreo mediante
de

reportes periodicos.

Fortalecer el

indicadores cumplimiento vy

El proceso permite  abastecer
oportunamente las necesidades del

area.

de

mediante una mayor

Reducir  tiempos respuesta
coordinacion

entre areas.

Se realiza inventario y distribucién del
material promocional a las diferentes

sedes.

Optimizar el control de inventarios
mediante registros actualizados vy

herramientas digitales.

Fuente: Autor

Para lograr una mayor eficiencia en los procesos del area de Trade

Marketing de Postobdn S.A., es necesario fortalecer las estrategias de seguimiento
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y control de las actividades comerciales mediante el uso adecuado de

herramientas tecnologicas y administrativas. Se recomienda optimizar el
seguimiento de los planes comerciales, los pedidos, las érdenes de compra, el
material POP y los productos SAMPLE, con el fin de mejorar los tiempos de
respuesta y garantizar una adecuada ejecucién de las estrategias en los diferentes

puntos de venta.

Tabla 2 Actividades desarrolladas, herramientas utilizadas y aportes al fortalecimiento de los
procesos de Trade Marketing.

Actividad desarrollada

Herramienta utilizada

Aporte al area

Seguimiento a planes
comerciales

Microsoft Excel

Control y seguimiento de

actividades comerciales.

de

ordenes de compra

Gestion pedidos

y

WEDOXy correo
corporativo

Organizacion y
seguimiento de solicitudes

administrativas.

Fuente: Autor

El uso de herramientas como Microsoft Excel y la plataforma WEDOX
facilitara el registro, control y andlisis de la informacién, permitiendo realizar un
seguimiento mas preciso de las actividades y optimizar la toma de decisiones.
Asimismo, la estandarizacién de los procesos relacionados con la distribucién de

material POP, el control de inventarios, la logistica de eventos y el armado de kits
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comerciales permitird reducir tiempos de respuesta, mejorar la coordinacion entre
las diferentes areas y garantizar una ejecucion mas eficiente de las estrategias
comerciales.

Objetivo 3. Disefiar y desarrollar tableros (dashboards) interactivos
en Power Bl que permitan visualizar en tiempo real el estado de los procesos

del area de Trade Marketing.

La presente propuesta consiste en disefiar y desarrollar tableros
interactivos en Power Bl que permitan centralizar y visualizar de manera
organizada la informacion relacionada con los procesos del area de Trade
Marketing de Postobén S.A., facilitando el seguimiento de las actividades

comerciales y el estado de los procesos.

El objetivo de esta propuesta es proporcionar una herramienta que
permita consultar de manera clara, dinAmica y oportuna informacion proveniente
de los procesos gestionados por el area, especialmente aquella relacionada con
pedidos, inventarios de material POP y planes comerciales. Los dashboards
permitiran presentar los datos mediante indicadores y elementos visuales que
faciliten la identificacion de avances, pendientes y posibles oportunidades de

mejora.

Asimismo, se busca reducir la dependencia de reportes manuales y

facilitar la actualizacion y consulta de la informacién, permitiendo que el area de
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Trade Marketing cuente con una herramienta de apoyo para el seguimiento,
control y toma de decisiones, contribuyendo a una gestion mas eficiente y

organizada de los procesos comerciales.

Tabla 3 Plan de acciones de mejora y evaluacién del impacto en la gestion del area de Trade

Marketing.

Accién propuesta. Obijetivo. Impacto esperado.

Fortalecer el seguimiento | Mejorar el cumplimiento de | Mayor eficiencia en la

de los planes comerciales. | las actividades | ejecuciébn de estrategias
programadas. comerciales.

Optimizar el control del Garantizar la disponibilidad Reduccién de pérdidas y

material POP. . . mejor control del inventario.
del material promocional.

Estandarizar el seguimiento | Reducir tiempos de | Mayor eficiencia

de pedidos y 6rdenes de | respuesta. administrativa y logistica.

compra.

Fuente: Autor

La presente propuesta de mejora busca fortalecer los procesos
operativos del area de Trade Marketing de Postobon S.A., mediante la optimizacion
del seguimiento a los planes comerciales, la gestiéon de pedidos y érdenes de
compra, el control del material POP, el manejo de productos SAMPLE vy el apoyo
permanente a la fuerza de ventas. Estas acciones permitirdn mejorar la organizaciéon
de las actividades, optimizar los tiempos de respuesta y contribuir al cumplimiento

de los objetivos comerciales de la compainiia.
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Para la elaboracion de esta propuesta se realizé un andlisis de las
actividades desarrolladas durante la préactica profesional, identificando fortalezas y
oportunidades de mejora en los procesos administrativos y comerciales del &rea. La
informacion fue recopilada mediante la observacion directa de las actividades
diarias, el seguimiento a los procesos internos y la utilizacion de herramientas como
Microsoft Excel y la plataforma WEDOX, permitiendo establecer acciones

orientadas al mejoramiento continuo.

Figura 3 Seguimiento a planes comerciales de Trade Marketing.

Figura 3. Seguimiento a planes comerciales
de Trade Marketing.

POST\-O/BON 1. PLANEACION

Definicion de objetivos,
actividades, fechas

TOMAMOS LA VIDA / K‘m-‘@bles_

5. ACCIONES
Realizacién de acciones
correctivas para asegurar SEGUIMIENTO
el cumplimiento de los A PLANES

objetivos. COMERCIALES /

4. ANALISIS 3. SEGUIMIENTO
Evaluacién de resultados Verificacion del avance
e identificacion de — y cumplimiento de

oportunidades.

actividades.

2. EJECUCION
Implementacion de
las actividades en
el punto de venta

Fuente: Autor

Como parte del analisis realizado durante la practica profesional, se
evaluo el proceso de seguimiento a los planes comerciales desarrollados por el area
de Trade Marketing. Se evidencié que estas actividades se ejecutan de manera
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permanente para garantizar el cumplimiento de las estrategias comerciales

establecidas por la empresa. No obstante, durante el desarrollo de la practica se

identific6 que algunos procesos de seguimiento requieren un mayor control y

estandarizacion para facilitar la verificacion de las actividades ejecutadas y optimizar

los tiempos de respuesta.

Figura 4 Gestion de pedidos y 6rdenes de compra.

Fuente: Autor

$.0 COTIZACION

Figura 4. Gestion de pedidos y érdenes de compra.
STOBON
PO N

PROCESO DE GESTION DE
PEDIDOS Y ORDENES DE COMPRA

SOLICITUD
El area solicitante realiza el pedido

de materiales, productos O servicios

.—@ Se solicitan cotizaciones a proveedores
y se evakian las mejores opciones,

0-0-0-0-0-8

@

ORDEN DE COMPRA
Se genera ka orden de compra al

OBJETIVO

proveedor seleccionado,

SEGUIMIENTO
Se realiza seguimiento al estado de! pedido
y cumplimiento de tiempos.

RECEPCION Y VERIFICACION
Recepcidn del pedido y verificacion de
cantidad, calidad y documentos.

REGISTRO Y CIERRE
Se registra ka informacion y se da cierre
al proceso en ef sisterna,

Garantizar una gestion eficiente de pedidos y Gedenes de compra,
asequrando calidad, cantidad y tiempes establecidos

Durante el desarrollo de la practica profesional se analizé el proceso de

gestion de pedidos y 6rdenes de compra, con el propdsito de identificar
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oportunidades de mejora que contribuyeran a una mayor eficiencia operativa en el
area de Trade Marketing.

El andlisis permitié evidenciar que el proceso cumple con los
procedimientos establecidos por la organizacion; sin embargo, se identifico la
necesidad de fortalecer el seguimiento de cada solicitud para garantizar el
cumplimiento de los tiempos de respuesta y facilitar el control de las actividades
realizadas. Asimismo, se observo que una mayor estandarizacion de los registros
y un mejor aprovechamiento de herramientas como Microsoft Excel y WEDOX

permitirian optimizar el flujo de informacién entre las diferentes areas involucradas.

Figura 5 Control y distribucion de material POP.

Figura 5. Control de material POP

POST\_O/BON PROCESO DE CONTROL DE MATERIAL POP
e e 06 686 0o
— -.f-‘
=l - % - E:IO - !a - & - |y

ra

—

INVENTARIO OLICITUI APROBACION DISTRIBUCION USO EN PUNTO VERIFICACION
Se realiza el El &rea solicitante Se verifica la Se entrega el DE VENTA Y CONTROL
inventario del realiza la solicitud disponibilidad y material POP a El material POP Se realiza
material POP del material POP se aprueba la la sede o punto se utiliza en las seguimiento al
disponible en segun necesidad entrega del de venta actividades uso y estado del
bodega. de la actividad. material POP. solicitante. comerciales material POP

programadas. en cada sede.

/ OBJETIVO
‘O’ Garantizar el control, distribucion y uso adecuado del material POP, asegurando su disponibilidad
para el apoyo de las actividades comerciales.

Fuente: Autor
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El analisis permitié evidenciar que el proceso se desarrolla de manera
organizada y contribuye al cumplimiento de las actividades programadas; sin
embargo, se identificd la necesidad de fortalecer el seguimiento de los inventarios,
la actualizacion de los registros y la trazabilidad de las entregas realizadas a las
diferentes sedes y a la fuerza de ventas. Asimismo, se observé que una mayor
estandarizacion de los procedimientos y el uso continuo de herramientas como
Microsoft Excel y WEDOX facilitaran el control de la informacion y optimizaran la

distribucién del material promocional.

Figura 6 Recepcidn, entrega y seguimiento de productos SAMPLE.

Figura 6. Gestion de productos SAMPLE

3
POSTOBON PROCESO DE GESTION DE
~— PRODUCTOS SAMPLE
2] 3 a B (6
b3 2
~n
_] ~ -
- = = R - .'! - |7
v
- L
SOLICITUD A PREPARACION DISTRIBUCION USO EN SEGUIMIENTO
ACTIVIDADES
El drea solicitante Se verifica la Se alistan los Se entregan los Y.CONTROL
realiza la solicitud disponibilidad y productos productos SAMPLE Los P'°d“c‘°§ A Se realiza
de productos se aprueba la SAMPLE segun a la fuerza de venta SAMPLE se ‘_‘“"23" seguimiento al uso
SAMPLE segun entrega de los las cantidades o al punto de en degu.slacmnes, y resultados de los
la actividad productos y especificaciones actividad PRGN productos SAMPLE
programada. SAMPLE. solicitadas. correspondiente. otras actividades en las actividades.

comerciales.

f OBJETIVO
‘ ’ Garantizar la correcta gestion, distribucion y uso de los productos SAMPLE,

asegurando su disponibilidad y contribucién al cumplimiento de las estrategias comerciales.

Fuente: Autor

Como parte del andlisis realizado durante la practica profesional, se evaluo

el proceso de gestiébn de productos SAMPLE, debido a su importancia para el
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desarrollo de actividades promocionales, eventos y lanzamientos de marca

organizados por el area de Trade Marketing.

El andlisis permitié identificar que el proceso se desarrolla de manera

organizada y cumple con los procedimientos establecidos por la compafia; sin

embargo, se evidencié la necesidad de fortalecer el control de las entregas, el

registro de los productos distribuidos y el seguimiento a su utilizacion en las

diferentes actividades comerciales. Asimismo, se identificé que un mayor control de

inventarios y la actualizacion permanente de la informacion mediante herramientas

como Microsoft Excel y WEDOX contribuirdn a mejorar la trazabilidad de los

productos y facilitaran la toma de decisiones.

Figura 7 Apoyo logistico en eventos, lanzamientos de marca y soporte a la fuerza de ventas.

Figura 7. Apoyo a la fuerza de ventas

POSTOBON pROCESO DE APOYO A LA FUERZA DE VENTAS

i
& a a8 a

=] l
aB —

PLANIFICACION REVISION Y PREPARACION ENTREGAY

Y SOLICITUD VALIDACION DEL APOYO COORDINACION
La fuerza de ventas El 4rea de Trade Se preparan los Se entrega el apoyo
solicita el apoyo Marketing revisa recursos, materiales  a la fuerza de ventas
requerido para el la solicitud y y/o informacion y se coordinan los
desarrolio de las valida la viabilidad necesarios para detalles de la
actividades del apoyo. brindar el apoyo actividad.

comerciales. solicitado.

- & o -
G- Fa-iQ

ACOMPANAMIENTO EVALUACION

Y SEGUIMIENTO Y RETROALIMENTACION
Se realiza Se evaldan los
acompafamiento resultados de la
durante la ejecucion actividad y se genera

de la actividad y retroalimentacién para
seguimiento a los mejora continua.
resultados.

OBJETIVO
‘ < ) ’ Brindar apoyo oportuno y efectivo a la fuerza de ventas para el desarrollo exitoso de las

actividades comerciales y el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Fuente: Autor

Finalmente, se realiz6 un andlisis general de las actividades

desarrolladas durante la préactica profesional con el propdsito de identificar las

ELABORADO POR: REVISADO POR:
Docencia Sistema Integrado de Gestién

APROBADO POR: Lider del Sistema Integrado de Gestion
FECHA APROBACION:



PAGINA 38
DOCENCIA S

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO

EN MODALIDAD DE PRACTICA VERSION: 2.0

F-DC-128

principales oportunidades de mejora en los procesos del area de Trade Marketing y
establecer acciones que contribuyan a fortalecer la eficiencia operativa de la
empresa.

A partir de la observacion de los procesos y de las actividades ejecutadas
diariamente, se identificaron los siguientes aspectos que podrian fortalecerse para
optimizar la gestion del area:

e Mayor seguimiento a los planes comerciales y a las actividades
programadas.

o Optimizacion del control de pedidos y érdenes de compra.

« Fortalecimiento del control de inventarios y distribucion del material POP.

e Mejor trazabilidad de los productos SAMPLE utilizados en eventos y
actividades comerciales.

o Estandarizacion de los procesos administrativos mediante herramientas

como Microsoft Excel y WEDOX.

Asimismo, se analizaron los beneficios que tendria la implementacién de
estas acciones de mejora dentro del area de Trade Marketing de Postobdn S.A.,
identificAndose los siguientes impactos esperados:
« Mayor eficiencia en la ejecucion de los procesos comerciales y
administrativos.

« Optimizacion de los tiempos de respuesta en la gestidon de solicitudes.
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e Mejor organizacion y control del material POP y de los productos SAMPLE.
o Fortalecimiento del apoyo brindado a la fuerza de ventas durante las
campafas comerciales.
e Mayor disponibilidad de informacion para la toma de decisiones y el
seguimiento de las estrategias comerciales.
e Incremento de la eficiencia operativa y mejor coordinacion entre las
diferentes areas involucradas.
La implementacion de estas acciones contribuira al fortalecimiento de los
procesos internos del area de Trade Marketing, favoreciendo el cumplimiento de los
objetivos comerciales de Postobon S.A. y promoviendo una gestion mas

organizada, eficiente y orientada al mejoramiento continuo.

Durante el desarrollo de la practica profesional se evidenci6 que el area
de Trade Marketing de Postobén S.A. cuenta con procesos organizados que
permiten apoyar de manera eficiente la ejecucion de las estrategias comerciales.
No obstante, el analisis realizado permitié identificar oportunidades de mejora
relacionadas con el seguimiento a los planes comerciales, la gestion de pedidos y
ordenes de compra, el control del material POP y de los productos SAMPLE, asi

como el fortalecimiento del apoyo brindado a la fuerza de ventas.
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5 RESULTADOS

Durante el desarrollo de la practica profesional en el area de Trade
Marketing de Postobon S.A. se evidencio que los procesos relacionados con el
seguimiento a los planes comerciales, la gestion de pedidos y 6érdenes de compra,
el control del material POP, la administracion de productos SAMPLE y el apoyo a la
fuerza de ventas se desarrollan de manera organizada y contribuyen al
cumplimiento de las estrategias comerciales de la empresa. Sin embargo, el andlisis
realizado permitié identificar oportunidades de mejora orientadas a fortalecer el
seguimiento de las actividades, optimizar los tiempos de respuesta y estandarizar

algunos procedimientos administrativos.

Con base en las actividades desarrolladas durante la practica, se
formuld una propuesta de mejora enfocada en optimizar los procesos del area
mediante el fortalecimiento de los controles internos y el uso eficiente de
herramientas como Microsoft Excel y la plataforma WEDOX. Esta propuesta busca
mejorar el registro, seguimiento y control de la informacion, facilitar la coordinacion
entre las diferentes areas de la organizacién y fortalecer el apoyo brindado a la
fuerza de ventas durante la ejecucién de campafas, eventos y lanzamientos de

marca.

Asimismo, se implementaron buenas practicas para el seguimiento de

los planes comerciales, el control del material POP y de los productos SAMPLE,
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asi como para la gestidén de pedidos y 6rdenes de compra, permitiendo una mayor
organizacion de la informacién y una mejor trazabilidad de los procesos. Estas
acciones contribuyeron a optimizar la distribucion de los recursos comerciales,

fortalecer el desarrollo de las actividades del area y mejorar la eficiencia operativa.

Los resultados obtenidos evidencian que el fortalecimiento de estos
procesos permite una gestibn mas organizada, facilita la toma de decisiones y
contribuye al cumplimiento de los objetivos del area de Trade Marketing. De igual
manera, la implementacién de las acciones propuestas favorece el mejoramiento
continuo de los procesos internos, incrementa el apoyo a la fuerza de ventas y
fortalece la ejecucion de las estrategias comerciales desarrolladas por Postobon

S.A

Objetivos Actividades

Fortalecer el seguimiento de los planes v Realizar seguimiento periédico al
comerciales del area de Trade Marketing. | cumplimiento de los planes comerciales.

v Registrar y actualizar la informacién de
las actividades comerciales en Microsoft
Excel.

v Verificar el cumplimiento de los
cronogramas establecidos para cada
campana.

Optimizar la gestion de pedidos, 6rdenes de | v Realizar seguimiento a las solicitudes de
compra y material POP. pedidos y 6rdenes de compra.

v Controlar el inventario y la distribucion del
material POP a las diferentes sedes.

v Llevar registros actualizados del material
promocional entregado.
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Fortalecer el control de los productos v Realizar la recepcién, entrega vy
SAMPLE y el apoyo a la fuerza de ventas. | seguimiento de los productos SAMPLE.

v/ Apoyar la logistica de eventos vy
lanzamientos de marca.

v Preparar kits comerciales y brindar
soporte a la fuerza de ventas.

v/ Utilizar herramientas como Microsoft
Excel y WEDOX para el seguimiento y
control de los procesos administrativos y
comerciales.

Se logré fortalecer el seguimiento y control de los procesos del area de
Trade Marketing, mejorando la organizacion de la informacion y la trazabilidad de
las actividades comerciales. Asimismo, la implementacion de acciones de mejora 'y
el uso de herramientas como Microsoft Excel y WEDOX contribuyeron a optimizar
la gestion de pedidos, material POP, productos SAMPLE y el apoyo a la fuerza de
ventas, incrementando la eficiencia operativa y favoreciendo el cumplimiento de los

objetivos comerciales de Postobén S.A.
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5. CONCLUSIONES
La préactica permitio aplicar los conocimientos adquiridos durante la
formacion académica, fortaleciendo competencias en gestion comercial, analisis
de informacidn, logistica, organizacion y trabajo en equipo. Asimismo, el uso de
herramientas como Microsoft Excel y la plataforma WEDOX facilito el registro,
control y seguimiento de la informacién, optimizando los tiempos de respuesta y

mejorando la coordinacién entre las diferentes areas de la organizacion.

Finalmente, las acciones de mejora propuestas evidencian la
importancia de fortalecer continuamente los procesos administrativos y
comerciales del area de Trade Marketing, ya que una adecuada gestion de los
recursos, del material promocional y de las actividades comerciales contribuye al
cumplimiento de los objetivos estratégicos de Postobdén S.A., incrementa la
eficiencia operativa y fortalece el apoyo brindado a la fuerza de ventas para lograr

una mejor ejecucion de las estrategias comerciales.
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6 RECOMENDACIONES

Se recomienda a Postobon S.A. continuar fortaleciendo los procesos del
area de Trade Marketing mediante el seguimiento permanente a los planes
comerciales, la gestion de pedidos y 6rdenes de compra, el control del material POP
y de los productos SAMPLE, con el fin de optimizar la ejecucion de las estrategias
comerciales y garantizar una mayor eficiencia operativa.

Asimismo, se sugiere fortalecer el uso de herramientas como Microsoft
Excel y la plataforma WEDOX, promoviendo la actualizaciéon permanente de la
informacion y la estandarizacion de los procesos administrativos para facilitar el
seguimiento de las actividades y la toma de decisiones.

De igual manera, es importante continuar implementando controles
periodicos sobre la distribucién del material promocional, la preparacién de Kkits
comerciales y el apoyo brindado a la fuerza de ventas, asegurando la disponibilidad
de los recursos necesarios para el desarrollo de campafas, eventos y lanzamientos
de marca.

Finalmente, se recomienda realizar evaluaciones periddicas de los
procesos del area de Trade Marketing, con el propésito de identificar nuevas
oportunidades de mejora, optimizar los tiempos de respuesta y fortalecer el
cumplimiento de los objetivos comerciales de Postobon S.A., contribuyendo al

mejoramiento continuo y a la competitividad de la organizacion.
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8 APENDICES

Apéndice A. Encuesta sobre la optimizacion de los procesos del &rea de Trade
Marketing en Postobdon S.A.

ENCUESTA

L
SOBRE LA OPTIMIZACION DE LOS PROCESOS ?
°

DEL AREA DE TRADE MARKETING EN POSTOBON S.A.

0 Objetivo de la encuesta

Conocer la percepcion de los colaboradores sobre los procesos desarrollados en el area de
Trade Marketing de Postobén S.A., con el fin de identificar oportunidades de mejora relacionadas
con el seguimiento de planes comerciales, la gestion de pedidos, el control del material POP,

los productos SAMPLE y el apoyo a la fuerza de ventas.

@ DATOS GENERALES
Cargo:
D Practicante D Analista D Auxiliar D Coordinador D Otro:

@ rrecuntas

o ¢Con qué frecuencia participa en las e ¢Considera que el seguimiento a los
actividades del area de Trade Marketing? planes comerciales se realiza de manera eficiente?

D D D D D D Si D Parcialmente D No

Siempre  Casisiempre  Algunas veces Rara vez Nunca

¢Coémo califica el proceso de gestion de En una escala de 1 a 5, ;qué tan eficiente
pedidos y 6rdenes de compra? considera el control del material POP?
D Excelente D Bueno D Regular D Deficiente 1 2 g & 5

o B B OO

¢Considera que el control y seguimiento de ¢Las herramientas utilizadas (Microsoft Excel
los productos SAMPLE es adecuado? y WEDOX) facilitan el desarrollo de las
actividades del area?

D Si D Parcialmente D No D Si D Parcialmente D No

o ¢Cémo califica el apoyo brindado a la fuerza de ventas por parte del area de Trade Marketing?

[j Excelente E] Bueno D Regular D Deficiente

@ PREGUNTAS ABIERTAS

e Desde su experiencia, (qué procesos del drea de Trade Marketing considera que deberian
fortalecerse o mejorarse?

e ¢Qué beneficios considera que tendria la implementacién de mejoras en los procesos del 4rea
de Trade Marketing de Postobén S.A.?

[eYe) Muchas gracias por su colaboracién. La informacién suministrada sera utilizada tinicamente
==y con fines académicos para el desarrollo del informe de practica profesional.
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