UNIVERSIDAD SANTO TOMAS

FACULTAD DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

PROGRAMA: NEGOCIOS INTERNACIONALES

INFORME DE PRACTICAS PROFESIONALES

EMPRESA: SPECTRUM BRANDS

PRACTICANTE: JENNIFER VANESA CORREA SAAVEDRA

BOGOTA, COLOMBIA

2023-2



INFORME DE PRACTICAS PROFESIONALES

EMPRESA: EFICACIA SPECTRUM

ESTUDIANTE: JENNIFER VANESA CORREA SAAVEDRA

TUTOR

ADRIANA R. CADENA CANCINO

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS
FACULTAD DE NEGOCIOS INTERNACIONALES
BOGOTA

2023



Resumen

En este trabajo se ha presentado el informe final de las practicas profesionales realizadas en el area
comercial de la empresa Spectrum Brands, donde desempefi¢ el cargo de practicante
administrativo. Se ha destacado la informacion mas relevante de la empresa y se han identificado
las oportunidades para mejorar los procesos relacionados con las funciones asignadas.

La propuesta de mejora se basa en dos aspectos fundamentales. En primer lugar, se sugiere la
adopcion de un sistema de comunicacion que permita un mayor control y recepcion de informacion.
Este sistema sera de gran utilidad para optimizar la gestion de datos y garantizar una comunicacion
fluida y eficiente dentro del area comercial.

En segundo lugar, se propone la implementacion de la herramienta de inteligencia de negocios
Power Bi. Esta herramienta ofrece una solucion integral para el andlisis y visualizacion de datos
actualizados, lo que permitird tomar decisiones mas informadas y estratégicas. Asi como optimizar
los procesos integrados en el area comercial, facilitando el seguimiento de indicadores clave y la
generacion de informes y analisis detallados.

La adopcion de un sistema de comunicacion y la implementacion de Power Bi son acciones clave
para optimizar la gestion de la informacion y fortalecer la toma de decisiones estratégicas. Estas
propuestas de mejora contribuirdn a potenciar el rendimiento y la eficiencia del area comercial,

generando asi un impacto positivo en el éxito y crecimiento de la empresa.



Abstract

In this work, the final report of the professional practices carried out in the commercial area of
Spectrum Brands company has been presented, where I held the position of administrative intern.
The most relevant information of the company has been highlighted, and opportunities to improve
the processes related to the assigned functions have been identified.

The improvement proposal is based on two fundamental aspects. Firstly, the adoption of a
communication system that allows for greater control and reception of information is suggested.
This system will be of great utility to optimize data management and ensure smooth and efficient
communication within the commercial area.

Secondly, the implementation of the Power Bi business intelligence tool is proposed. This tool
offers a comprehensive solution for analysis and visualization of updated data, which will allow
for more informed and strategic decision-making. It will also optimize the processes integrated in
the commercial area, facilitating the tracking of key indicators and the generation of detailed
reports and analysis.

The adoption of a communication system and the implementation of Power Bi are key actions to
optimize information management and strengthen strategic decision-making. These improvement
proposals will contribute to enhancing the performance and efficiency of the commercial area, thus

generating a positive impact on the success and growth of the company.
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INTRODUCCION

Spectrum Brands es una multinacional de productos de consumo que ofrece una amplia cartera de
marcas lideres enfocadas en impulsar la innovacion y brindar un excelente servicio al cliente. La
empresa es un proveedor lider de cerraduras residenciales, hardware para constructores
residenciales, productos de plomeria, afeitado y aseo personal, productos para el cuidado personal,
pequefios electrodomésticos, suministros especiales para mascotas, productos para el hogar. Para
ayudar a satisfacer las necesidades de los consumidores de todo el mundo, nuestra empresa ofrece
una amplia cartera de marcas lideres en el mercado, conocidas y de gran confianza, incluidas
Remington, Black + Decker, Furminator y demas.

Durante mi experiencia como practicante en el 4&rea comercial, me encargué de diversas actividades
relacionadas con el apoyo y manejo de la gestion y consolidacion de datos provenientes de los
procesos de distribucion, abastecimiento y ventas totales. Ademas, llevé registros de la gestion de
inventarios de mercancias en stock, devoluciones y cantidad de productos recibidos. Esta
informacion era proveniente de los coordinadores ubicados por region, lo que implicaba una
comunicacion constante con cada uno de ellos para la recepcion de informacion.

Finalizando el proceso en la practica profesional, se ha diagnosticado la posibilidad de mejorar la
entrega y recepcion de informacion de datos actualizadas. Por lo tanto, surge la siguiente pregunta:
(Qué estrategias y mecanismos se pueden aplicar en la empresa Spectrum para mejorar los procesos
de entrega, recepcion de datos, analisis y elaboracion de informes con datos actualizados y
precisos? Por lo que se propone la implementacion de un sistema de control en la comunicacion
entre el personal encargado de recolectar y analizar la informacion, asi como el personal encargado
de enviar los datos producidos en los procesos de abastecimiento, distribucidn y ventas.

Adicionalmente se propone la implementacion de la herramienta Power Bi, para poder automatizar



la consolidacién de informacion, optimizar el andlisis y realizar informes que ayuden a la empresa

a tomar mejores decisiones en las operaciones que se lleven a cabo en el area.
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PARTE 11
1. LA EMPRESA
1.1 Aspectos generales
Spectrum Brands es una multinacional de Estados Unidos que fue creada en 1985, la cual opera en
mas de 120 paises y es conocida por las marcas que maneja, muchas de las cuales compiten en el
segmento de consumo masivo. Esta empresa factura alrededor de 4.300 millones de dolares al afio
y cuenta con mas de 14.000 empleados a nivel mundial. En Latinoamérica, cuenta con mas de un
millon de puntos de venta, y esta region representa entre el 15 y el 20 por ciento de las ventas
totales de la corporacion. En Colombia, Spectrum Brands opera directamente desde 1985 y cuenta
con distribuidores en todas las zonas del pais. (Portafolio, s. f.)
Remington es lider local en el segmento de cuidado personal, con un crecimiento de mas del 35
por ciento. Colombia es el tercer mercado mas importante de Spectrum Brands en América Latina,
después de Brasil y Centroamérica como bloque regional.
Spectrum Brands se destaca por su amplio legado de marcas como Remington, Black and Decker
y Furminator. Estas marcas ofrecen productos confiables y de alta calidad. La empresa se esfuerza
por utilizar el conocimiento de los consumidores para impulsar la innovacion y brindar soluciones
novedosas que mejoren la vida en el hogar. Gracias a su estructura orientada al crecimiento y la
eficiencia, Spectrum Brands puede atender a mas consumidores, clientes y partes interesadas en

todo el mundo cada ano. (Portafolio, s. f.)
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1.1.1 Mision. Vision y valores

Mision: Spectrum Brands, su mision es mejorar la vida en el hogar. Se esfuerzan para
que su lugar de trabajo se sienta como un “hogar lejos del hogar”, un lugar donde las
personas pueden aportar sus diversas experiencias, origenes y culturas. Basada en sus
valores fundamentales de responsabilidad, confianza y colaboracion, su culturar cobra
vida a partir de las muchas voces, la estructura y la tecnoldgica para crear un entorno
que apoye su cultura e inspire a su gente a hacer grandes cosas, donde quiera que
trabajen” (Spectrum,2023)

Vision: “Ser aliado estratégico elegido por nuestro aporte a los resultados” (Spectrum,
2023)

Valores: “Actuamos correcta, congruente y consistentemente, para transformar las
vidas de nuestros grupos de interés. Somos coherentes entre lo que pensamos, decimos
y hacemos, teniendo como base el respeto, la honestidad y la confianza, siempre dentro

del cumplimiento de la ley” (Spectrum,2023)

1.1.2 Ubicacion geografica: Cuentan con presencia regional en 45 paises en todo el
mundo y su sede principal estd en Estados Unidos, brinda una experiencia
completa ofreciendo soluciones innovadoras a tus retos de mercado. Generan
valor para tu compafiia; estan comprometidos con tus objetivos estratégicos y
sienten vocacion por un servicio de alto valor. Spectrum Brands esta ubicado

también en America del Norte, America Latina, Europa y Asia
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1.1.3 Estructura organizativa.

ANDRES OTERO

(CEO)

XIMENA GUTIERREZ
Directora de mercadeo

MARCELA JURADO
Trade marketing

]

ALEXANDER ROMERO
KAM

JESUS PIRABAN
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LAURA CABALLERO
Directora comercial

SANTIAGO OSSA DIEGO TORRES
Gerente comercial Gerente comercial

AXEL SANABRIA CAMILO VANEGAS
Ejecutivo de operaciones M  Analista ejecucion 81 [l Capacitador

JENNIFER CORREA
Practicante

Fuente: Elaboracion Propia

1.1.4 Unidad o departamento en el que se desarrolla la préactica

Realicé mi préactica profesional en el area comercial, desempefiando el cargo de practicante

administrativo. Durante este periodo, mis funciones principales consistieron en la consolidacion de

datos, elaboracion de informes, gestion de concursos y supervision de entregas dentro de la

empresa.



1.1.4.1 DOFA
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EFICACIA SPECTRUM COLOMBIA

FORTALEZAS

1.Es lider en el mercado

2.Tiene una red de distribucion sdlida en todos los
paises

3.El personal recibe la capacitacion correcta para
cumplir sus funciones durante su proceso y hacer
todo de manera correcta

4 Se realizan capacitaciones para darle el correcto
U150 a las nuevas plataformas implementadas,
como Power Bl

OPORTUNIDADES

1. Oportunidad de potenciales inversionas extranjeras

2. Implementacion de nuevas tecnologias gue permitan
la optimizacion de los procesos v actividades del area

3.Esta abierta a cambios en la tecnologia

4 Muevas oportunidades con mercados con procesos
de automatizacion

Fuente: Elaboracion Propia.

DEBILIDADES

1. La falta de organizacion con el tema de los
eniregables genera afraso con los procesos de
consolidacion, ya gue no s& entregan a tiempo
por los coordinadores.

2. Falta de uso de heramientas ofimaticas, ya
que siempre se usaban Unicamente programas
como Excel v power point para la cantidad de
informacion gue se manejaba a diario.

3. Falta de coordinacion en las subareas
integradas en el area comercial

AMENAZAS

1. Desafios con el confrabando vy la
devaluacidn debido a que importan sus
productos

2.Fallas al momento de implementar las
nuevas herramientas relacionadas con
Power Bl

3. Crecimiento de la competencia
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PARTE III

2. PLANTEAMIENTO DEL PLAN DE MEJORA

2.1 Planteamiento central del informe de practicas profesionales.

En el periodo de tiempo que se desarrollaron las funciones como practicante en el area comercial
de la empresa, se logrdé evidenciar diversas problemdticas frente a el manejo y analisis de
informacion originada en las principales actividades y operaciones de los colaboradores integrados
en el area.

Al realizar la consolidacion de informacion se determind que algunos de los reportes enviados
desde cada region eran entregados los ultimos dias de la semana lo que provocaba inconsistencias
en el analisis de informacion de los datos en tiempo real. Esto ocasionaba el no poder tener una
vision Optima de la demanda y las necesidades de las cadenas (tiendas), afectando implicitamente
la planeacion de las areas de abastecimiento y distribucion.

También se identificé la falta de uso de herramientas que optimicen la consolidacion y desarrollo
de informes automatizados.

Estos aspectos provocan deficiencias en la productividad del personal encargado en el desarrollo
de informes, como también afecta la toma de decisiones que repercuten en el abastecimiento de
productos lo cual implica pérdidas en las ventas de las cadenas al no tener la recepcion de las

mercancias que han sido requeridas.
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Teniendo en cuenta esta informacion, la pregunta planteada para llevar a cabo el proceso de mejora
es la siguiente: ;Qué estrategias y mecanismos se pueden aplicar en la empresa Spectrum para
mejorar los procesos de entrega, recepcion de datos, andlisis y elaboracion de informes con datos
actualizados y precisos?

Como hipotesis, se propone la creacion de un mecanismo de control en la recepcion de
informacion proveniente de los coordinadores de cada region, para asegurarse de tener acceso a la
informacion actualizada. Ademas, se sugiere la implementacion de una herramienta que permita
automatizar la creacion de informes y la consolidacion de datos. Esto ayudard al 4rea a optimizar
los procesos de consolidacion de datos y la toma de decisiones en los procesos integrados de la

cadena de suministro.

2.2.Importancia de limitaciones y alcances del trabajo de practicas profesionales.

Importancia:

El planteamiento de este trabajo tiene como propdsito determinar las causas que provocan la
ineficiencia en la consolidacion y anélisis de datos en los procesos de abastecimiento y distribucion
de mercancias, esta investigacion proporcionara las bases para crear estrategias, tacticas y
mecanismos enfocados en optimizar diversas actividades a cargo del area comercial de la empresa.
Limitaciones:

Una de las limitaciones que se puede presentar en la ejecucion de la propuesta de mejora es la
resistencia al cambio por parte de los colaboradores en las diferentes tiendas ya que puede
presentarse cierta oposicion en la adopcion de nuevos sistemas o procesos, por otro lado, deben
realizarse capacitaciones para la implementacion de la herramienta Bi para que se pueda dar un

adecuado uso de esta misma.
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Alcances:
El alcance de la propuesta esta enfocado en la restructuracion de los métodos de control y recepcion
de informacion, asi como también la implementacién de nuevos mecanismos y herramientas usadas

para realizar andlisis de datos.

2.3.0bjetivo general del informe de practicas profesionales
Establecer un método que genere una mejora en el area comercial por medio de la recoleccion de

informacion, el manejo y analisis de datos originados en la gestion de la cadena de suministro.

2.3.1 Objetivo especificos

e Proponer la implementacion de un sistema de comunicacion eficiente que funcione
como mecanismo de control en la entrega de informacion.

e Adoptar mecanismos de control para la recepcion y entrega de informacion por parte
de los actores que realizan la distribucion, comercializacion y abastecimiento de
inventarios.

e Implementar la generacion de informes automatizados a través del uso de la

herramienta “Power Bi”.
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PARTE IV

3. CONTENIDO PLAN DE MEJORA

3.1 Propuesta de Mejora.

La propuesta de mejora surge en el transcurso de las actividades dentro del rol como practicante
profesional en el area comercial de la empresa. El buen desarrollo de las funciones permiti6 tener
un panorama claro de las deficiencias en los procesos que se realizan en la toma de decisiones en
la gestion de inventarios.

Al ser Eficacia una empresa que presta los servicios de almacenamiento, distribucion, recepcion y
entrega de mercancias necesita poseer mecanismos que proporcionen el efectivo cumplimiento de
la realizacion de actividades, por esto mismo se identificaron algunos aspectos a mejorar y se

crearon algunas estrategias que soporten esta idea de mejora.

Diagnostico sobre factores que causan la ineficiencia en la consolidacion de datos.

El primer aspecto para mejorar es el sistema de comunicacion entre los stake holders integrados en
los procesos de distribucion y abastecimiento de mercancias en las regiones donde opera la
empresa. Las entregas de informes no se realizan desde un solo canal y esto provoca que haya
desorganizacion en los envios, asi mismo dificulta el proceso de consolidacion de informacion ya
que esto implica tener que buscar los reportes en mas de un canal de comunicacion.

Para mejorar dicho sistema se han planteado las siguientes estrategias:
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Crear Canales de comunicacion de mensajeria instantanea:

Darle un correcto uso a las aplicaciones de mensajeria que se utilicen es fundamental, para
esto se creara un grupo en WhatsApp en los que estén incluidos los coordinadores de cada
region, en el cual se compartird informacion en modo de recordatorios en donde se indique
criterios como la fecha limite de envio y el correo destinatario a donde tienen que llegar los
reportes.

Imagen 1: WhatsApp como herramienta de comunicacion interna.

Equip6 de ejecucion
€ g Bs co [ TR
Toca para ver la Info. del grupo

jE=ste Iro oe sepriempre aisTruta ae

ERCADO.
TEXTIL

M
BAZARY

Estimado(a) coordinador(a) regional,
Espero que esta semana sea muy
productiva para usted y su equipo. Quisiera
recordarle que los informes semanales
deben ser enviados antes del proximo
viernes.

Recuerde que el informe es una parte
importante de nuestro proceso de
seguimiento y toma de decisiones. Para
asegurarnos de que la informacion
llegue a tiempo y al lugar correcto,

por favor envie su informe semanal

al siguiente correo electrénico:
practicante_spectrum@eficacia.com.co

4:52p.m.
Fecha Limite: Jueves 6 de julio de 2023
4:52p.m.

Por favor confirmar recibido .5, .,

g Coordinador Regional Antioquia
Recibido (g

4:53p.m



Mecanismo De Control para la recepcion de informacion
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El control de envios de reportes se implementard mediante la creacion de dos tablas de

datos, en la primera tabla se registraran datos en periodos mensuales que contengan

informacion sobre la region, ciudad, punto de venta, nombre del coordinador, reportes

entregados semanalmente y total de reportes entregados por mes.

entregados

COORDIHADOD
EFICACIA

3.2 Imagen 2: Creacion Tablas de datos para el seguimiento y control de los reportes

CEMTRO EQGOTA ERITOCOUNTRY MIGUEL FLOREZ T ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
ANTIOZUIS MEDELLIN ERITO FOELADD WICTOR FOHTOH EHTREGADD HOEMTREGADO EHTREGADD EHTREGADD
CEMTRO EQGOTA ERITOVILLA MAYOR LUIZ AMTOHIOHUERTAS  |HOEMTREGADO EMTREGADO ENTREGADO HOEMTREGADD
ANTIOZUIS MEDELLIN EXITO COLOMEIA JHOHATAH ARRIETA ENTREGADD EMTREGADD ENTREGADD ENTREGADD
ANTIORUIA MEDELLIN ERITOLAURELES JHONATAN ARRIETA HOEMTREGADD EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE CALl ERITOUHIZALI CARLOS FALACIOS ENTREGADO EMTREGADO HOEMTREGADD ENTREGADO
QCCIDENTE FASTO ALKOSTOEOLIVARFASTO MARCELA EARRERA ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO HOEMTREGADD
QCCIDENTE FASTO ALEOSTOCEMTROFASTO MARCELA EARKRERA HOEMTREGADD EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE IFIALES ALKOSTOIFIALES MARCELA EARRERA ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE IFIALES ALKOSTOIFIALES GRANFLAZA MARCELA EARRERA HOEMTREGADD EMTREGADO HOEMTREGADD HOEMTREGADD
QCCIDENTE CALI EXITOLAFLORA CARLOSFALACIOS HOEMTREGADD EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE CALI EXITO AN FERHANDO CARLOSFALACIOS ENTREGADO HOEMTREGADOD ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE CALI ERITOUHIZALI CARLOSFALACIOS HOEMTREGADD HOEMTREGADOD ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE CALI ERITOMALLEDELLILI CARLOSFALACIOS ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
ORIENTE EUCARAMANGA |ERITOEUCARAMANGA MARCELA EARKERA ENTREGADD EMTREGADD ENTREGADD HOEMTREGADD
QRIEMTE CUCUTA EXITO AN MATED CUCGUTACY) MARCELA EARRERA HOEMTREGADD HOEMTREGADOD ENTREGADO HOEMTREGADD
QCCIDENTE FOFAYAH JUMED FOFAYAH CGARLOS FALACGIOS HOEMTREGADD EHTREGADD HO EMTREGADD EHTREGADD
QCCIDENTE CALI JUMEQWALLEDELILI CARLOSFALACIOS ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE ALl ALKOMFRAR JARDIHFLAZA CARLOS FALACIOS ENTREGADD EMTREGADD ENTREGADD ENTREGADD
QCCIDENTE CALI ALKOMFRAR UHICO CARLOSFALACIOS ENTREGADO EMTREGADO HOEMTREGADD ENTREGADO
QCCIDENTE CALl ALKOSTOCALINORTE CARLOS FALACIOS HOEMTREGADD EMTREGADO HOEMTREGADD ENTREGADO
QCCIDENTE CALI ALKOSTOCALI CARLOSFALACIOS HOEMTREGADD EMTREGADO HOEMTREGADD ENTREGADO
QCCIDENTE CALl E-TROHIN CALI CARLOS FALACIOS ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
QRIEMTE EUCARAMANGA [ALKOSTOFLORIDAELAMCA MARCELA EARRERA ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO HOEMTREGADD
QCCIDENTE CALI FALAEELLA JARDIHFLAZA CARLOSFALACIOS ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE CALI FALAEELLAWTC CALI CARLOSFALACIOS HOEMTREGADD EMTREGADO HOEMTREGADD ENTREGADO
QRIEMTE EUCARAMANGA [FALAEELLA CACIRUE MARCELA EARRERA ENTREGADO HOEMTREGADOD ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE CALI MECAHELECTRO S.A. 5 MECANELECTRY CARLOS FALACIOS ENTREGADO HOEMTREGADOD ENTREGADO ENTREGADO
QCCIDENTE CALI SODIMAG - CALINORTE CARLOSFALACIOS HOEMTREGADD EMTREGADO ENTREGADO HOEMTREGADD
QCCIDENTE CALl SODIMAG - CALISUR CARLOS FALACIOS ENTREGADD EMTREGADD ENTREGADD ENTREGADD
QCCIDENTE FALMIRA SODIMAG - FALMIRA CARLOSFALACIOS ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO HOEMTREGADD
QCCIDENTE ELGA SODIMAS - TULLA ELRETIRD CGARLOS FALACGIOS EHTREGADD EHTREGADD HO EMTREGADD EHTREGADD
QRIEMTE EUCARAMANGA [SODIMAG - EUCARAMANGA LAROSITAMARCELA EARRERA HOEMTREGADD HOEMTREGADOD ENTREGADO ENTREGADO
ORIEHTE CUCUTS SODIMAS - CUCUTS MARCELA EARRERA HOEMTREGADO EMTREGADO ENTREGADO HOEMTREGADO
ANTIORUIA EELLD ERITOEELLO JHONATAN ARRIETA ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
ANTIOZUIA MEDELLIN ERITODE COLOMEIA JHOHATAHN ARRIETA ENTREGADO EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
ANTIORUIA EHNIGADD EXITOENNIGADD WICTOR FOHTOH HOEMTREGADD EMTREGADO ENTREGADO ENTREGADO
ANTIOZUIA MEDELLIN EXITOLAURELES JHOHATAN ARRIETA ENTREGADO EMTREGADO HOEMTREGADD ENTREGADO

Como se puede observar en el grafico anterior, se cred una base de datos disefiada para

supervisar mensualmente las entregas realizadas por cada coordinador. En esta base de

datos se registré el estado de entrega de cada informe elaborado en las cadenas a nivel

regional. Esto permitid tener un control mas eficiente sobre el proceso de envio de datos,
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ya que se brindd un seguimiento en tiempo real. Esta mejora en la organizacion de la

recepcion de informacion y consolidacion de datos facilit6 la toma de decisiones con datos

actualizados.

Imagen 3: Tabla de control de rendimientos por coordinador

ANTIOQUIA VICTOR 75%
ANTIOQUIA JHOMNATAN 100%
EIE CAFETERO ADRIANA 50%
NORTE JUAN 75%

CENTRO ANTONIO 1005
CENTRO MIGUEL 1002
ORIENTE MARCELA 100%

QOCCIDENTE CARLOS 75%

Estas tablas de datos le proporcionaran al area mejorar la organizacion y seguimiento de

los reportes entregados, como también ayudara a disminuir los tiempos de acceso la

informacion relevante para la toma de decisiones. Con estos resultados se realizard el

analisis de rendimiento basado en el total de entregas mensuales con el fin de determinar

los patrones y tendencias de cada coordinador regional.
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Implementacion del uso de la herramienta Power BI

En medio del desarrollo de las actividades se logro determinar que era necesario contar con
una herramienta que ayudara a los colaboradores a realizar informes de manera
automatizada, asi mismo al no tener la totalidad de los datos actualizados se identifico que
el uso de una herramienta con las caracteristicas de Power Bi le ayudaria al area reduciendo
los tiempos por medio de las diversas conexiones entre los multiples origenes de datos, lo
cual permite que los datos se actualicen sin necesidad de ser importados o almacenados
localmente, ademas de esto se puede configurar la herramienta para que actualice los datos
de manera programada lo que garantiza tener datos actualizados a pesar de que no se
entreguen en las fechas asignadas.

Por esto mismo el segundo aspecto se considerd un punto clave para la optimizacion en la
elaboracion de informes y toma de decisiones, las siguientes estrategias se disefiaron para

desarrollar la efectiva implementacion de la herramienta:

. Capacitacion del personal: para poder manejar correctamente dicha herramienta
hay que realizar cursos en los que se ensefie todo sobre el funcionamiento, los diversos
instrumentos que contiene y demas informacién que pueda aportar al conocimiento de los
colaboradores.

. Adquirir las licencias: Power Bi ofrece distintos tipos de licencias para el uso de
las funciones, por esto es necesario adquirir las licencias de Power Bi pro o Power Bi
Premium.

. Definir los parametros: El personal debe tener claro los objetivos que se vayan a

realizar, en este caso se debera profundizar en el andlisis de:
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- Total, de inventarios.

Total, de mercancias recibidas.

- Total, de ventas.

. Realizar el modelado de datos: En este caso es necesario identificar y estructurar

las relaciones entre los diversos origenes de datos.

Prueba de implementacion de Power Bi en el desarrollo de informes:

Esta propuesta finaliza por medio de la realizacién de pruebas en las que se elaboraron
algunos dashboards que contenian datos que se usaban para realizar el andlisis de datos
provenientes de los procesos de distribucion, almacenamiento y compras. Los siguientes
dashboards, fueron creados con el objetivo de demostrar las diferencias entre Power Bi y
las tablas dindmicas en Excel, en estos se puede observar el por qué Power Bi es una
excelente opcion para realizar analisis de analitica descriptiva y diagnostica. Esto permitira
a la empresa analizar los resultados de cada proceso, identificando su comportamiento y las

razones detras de ello.



3.2 Imagen 4: Dashboard sobre el analisis de inventarios
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Por medio de las presentaciones de estas se identifico que el programa genera un valor
agregado en la calidad de las visualizaciones de datos, estas pruebas realizadas en el Gltimo
periodo de practicas en el area comercial ayudaron a tomar la decision de implementar la
herramienta y empezar a desarrollar los informes que antes se realizaban por medio de
tablas dinamicas en Excel.

Gracias a las pruebas realizadas en Power Bi, se toma la decision de implementar la
herramienta en el desarrollo de informes y anélisis de datos en multiples de los procesos
que se realizan dentro del area. El siguiente dashboard es una muestra de la implementacioén
de Power Bi.

Imagen 6: Resultado de implementacion de Power Bi.

SEGUIMIENTO DE VENTAS Spectrum @ eficacia
S emacaiosnozozs . CUOTA VENTA PROY. CIERRE % CUMP. % PROY.

BLACK+DECKER $9.877.874.550
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EST NEW YORK 19

$12.595.036.088 $12.595.035.984 100% 0% 9 100 %

$8.550.280.777

$3.444.511.802

$3.744.681.631

$3.744.681.562

100% 0% 100 %

Power)<L $419.000.000

$300.073.679 $300.073.662

0% h

$8.550.280.760 0% ﬁ 100% 0% 100 %
0% ‘ ‘
0 %‘

100% 0% & 7 100 %

Spectrum CADENA

RESUMEN

- (=) A COMP. VENTAS

DETALLE PDV

RED MAESTRA
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3.3 Conclusiones

e Los mecanismos de control de la informacion sirvieron para aumentar de un 62, 3% a 84,37
% el total de entregas efectivas por cada coordinador, permitiendo que se entregaran a
tiempo todos los productos de los puntos de venta y que ninguno de estos puntos quedara
abastecido

e Serespetaron los plazos de entrega por cada coordinador, logrando tener un mayor orden y
rendimiento al momento de consolidar la informacion.

e FEl control, supervision y organizacion en las entregas de reportes son aspectos
fundamentales para incrementar el porcentaje de recepcion de informacion en las fechas
asignadas.

e Es necesario mejorar el sistema de comunicacion entre los coordinadores regionales y los
analistas en el area comercial.

e Por medio de las capacitaciones que se consideren apropiadas para realizar un manejo
optimo de la herramienta Power Bi, se podran complementar la presentacion de todos los
informes por los periodos requeridos en las distintas subareas que conforman el area
comercial, con esto se facilitara el andlisis y entendimiento de los datos en cada proceso de

ventas, distribucion y manejo de inventarios
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PARTE V

4.SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL

4.1 Programacion de actividades realizadas en la organizacion

La realizacion de actividades postuladas por la empresa Eficacia Spectrum para el cargo de
practicante en el drea comercial, programadas en el periodo entre el 15 de febrero y el 15 de agosto
se centran en los siguientes aspectos:

1. Consolidar informacion proveniente del comportamiento de:


https://spectrumbrands.com/about-us.html

e Abastecimiento de productos.
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e Inventarios de la empresa como de los distribuidores a nivel regional.

e Resultados del total de ventas.

2. Presentar informes semanales sobre los resultados de las actividades realizadas por los

colaboradores a nivel regional en donde tiene presencia la empresa.

3. Supervisar los resultados por region de la distribucidon de mercancias y recepcion de las

mismas en las tiendas.

4.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes.

Ciclo . S
Actividades Logros y/o Limitaciones.
1.El objetivo inicial fue aprender a manejar
las bases de datos del area comercial y
conocer el método de realizacion de
Febrero informes requerido por la empresa.
1. Capacitacion de los conceptos basicos de la
15 a
empresa y sobre las funciones béasicas designadas por
marzo 2. Como limitacion se encontro vacios en
los superiores
15 el manejo de Excel, por esto se realizd un

enfoque en Mejorar las capacidades en el
desarrollo de bases de datos en el

programa.




29

1. Se logra consolidar los primeros
1.Realizacion de reportes de redenciones | registros basados en el modelo de andlisis
semanales en presentaciones en Power Point. |de datos trabajado en el area comercial.
Marzo
15

2. Inicio de consolidacion de datos en tablas de datos | 2. Como limitacion se encontrdé que los
a abril

en Excel. coordinadores regionales no entregaban la
15

informacion en tiempo real lo que afectaba
3. Verificacion de resultados en tablas de Excel. el proceso de presentacion de informes y

consolidacion de datos
1.Realizacion de reportes de redenciones|1l. Se logra realizar informes basados en

Abril |semanales en presentaciones en Power Point.|datos originados en tablas dinamicas de
15 Excel, proporcionando datos actualizados
a sobre el control y comportamiento de cada
mayo |2.Consolidacion de datos y posterior analisis por | regional.

15 medio de tablas dindmicas en Excel.

3. Verificacién de resultados en tablas de Excel.




4. Estudio de herramientas Bi méas usadas en el

analisis de datos
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1.Realizacion de reportes de redenciones

1. Se logré comunicar la propuesta de

semanales en presentaciones en Power Point. |implementacion de sistemas Bl en la
empresa.
Mayo
15
2.Consolidacion de datos y posterior analisis por
a
medio de tablas dindmicas en Excel. 2.Como limitacion se determino la falta de
junio
conocimiento en el manejo de Microsoft
15
3. Verificacion de resultados en tablas de Excel. Power Bi.
4. Inicio De curso en Microsoft Power Bi.
Junio
15 1.Realizacion de reportes de redenciones |1.Se logra finalizar el curso de Power Bi.
a semanales en presentaciones en Power Point.
Julio 2. Se logra Realizar las primeras

15

2.Consolidacion de datos en Excel.

dashboards en Power Bi.




3. Supervisién y control de inventarios.

4. Realizacion de pruebas en el desarrollo de
informes y analisis de datos por medio de dashboards

en Power BI.
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3. Como limitacién se encontro la falta de
personal capacitado para evaluar las

pruebas realizadas en la herramienta.

Julio

15

agosto

15

1.Realizacion de reportes de redenciones y concursos

semanales en presentaciones en Power Point.

2.Consolidacion de datos en Excel.

3.Presentacion de informes realizados en Power Bi.

(Prueba)

1.Por medio de la presentacion de las
pruebas realizadas en Power Bi, el area
comercial evalla los beneficios del uso de
la herramienta y deciden aprobar la

implementacion.
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