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Plan de Mejora — Practica Profesional Grupo Exito

Resumen

El presente documento describe el planteamiento y elaboracion del plan de mejora desarrollado
en el cargo de practicante profesional, para el &rea de Desarrollo Comercial PGC-Surtimax en
Grupo Exito, donde se evidencia el trabajo realizado en el cargo, y la aplicacion de la propuesta
de mejora en el marco del andlisis DOFA del area. El plan propone el desarrollo de un informe
de seguimiento en el que se evalle el desempefio de los almacenes en cuanto a sus ventas, y
que ofrezca conclusiones cuantitativas y cualitativas de las cifras encontradas. Dicho plan
pretende reflejar los conocimientos adquiridos a lo largo de la formacion en el programa de
Negocios Internacionales, para asi lograr la obtencion del titulo profesional.
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Introduccién

En el presente proyecto, se expone el planteamiento y la realizacion del plan de mejora
elaborado a lo largo de la préctica profesional, para el area de desarrollo comercial PGC-
Surtimax en el Grupo Exito. Se inicia describiendo la empresa, el 4rea de la practica y las tareas
asignadas al cargo, para luego hacer un analisis de las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas encontradas, las cuales sirven de base para la creacion de la idea de mejora; en el
proceso se sustenta la necesidad de la creacion de un informe para el seguimiento y monitoreo
del rendimiento en ventas de las tiendas de la marca, con el fin de contar con un nuevo
instrumento para la toma de decisiones, dicho informe se elabora como idea del practicante y
con el acompafiamiento del jefe inmediato; finalmente se detalla el proceso de implementacién
del plan de mejora, se analiza la informacion encontrada y los resultados obtenidos, y se

plantean las conclusiones a las que hubo lugar.



1. LA EMPRESA

1.1 Aspectos Generales.

El Grupo Exito es una compafiia lider en el sector retail en Suramérica. Nace en 1905 con la
apertura del primer Carulla en Bogota y la posterior creacion del Exito en la ciudad de Medellin
por Don Gustavo Toro. En la actualidad, se encuentra presente en Colombia con las marcas
Exito, Carulla, Super Inter, Surtimax, Surtimayorista y Viva, en Uruguay con los Grupos Disco
y Devoto y en Argentina con Libertad (Grupo Exito, 2021).

1.1.1 Mision, Vision y Valores.
Mision:
“Trabajamos para que el cliente regrese”, es la mision del Grupo Exito, que se basa en una

cultura enfocada al desarrollo de un servicio superior (Grupo Exito, 2021).

Vision:

Para el grupo éxito, la “Mega” es la imagen del futuro que desean y en la que se centran todos
sus procesos y acciones, en el 2021 la Mega de la compaiiia fue “Para 2022 creceremos las
ventas de la operacion en Colombia, alcanzando los ingresos y el Ebitda propuestos, obteniendo
una participacion importante de los negocios complementarios. De igual forma, continuaremos
trabajando en nuestra Mega y para acercarnos a esta esperamos que al 2022 solo el 8% de la
poblacion infantil tenga desnutricion cronica. Adicional, la compafiia estd comprometida en

disminuir en un 22% su huella de carbono.” (Grupo Exito, 2021).

Valores:
De acuerdo con la compafiia, los valores que los identifican son:
e Primero el cliente: “nuestra vocacion al servicio, nos inspira el cliente”.
e Agilidad: “nuestro actuar es rapido y simple”.
e Innovacion: “nuestra constante al cambio, rompemos esquemas”.
e Lograrlo juntos: “nuestra fortaleza, el trabajo en equipo”.

e Pasion por el resultado: “nuestro compromiso es hacerlo bien, disfrutamos los logros”.

- (Grupo Exito, 2021).



1.1.2 Ubicacién Geogréfica.

El grupo éxito tiene presencia en 23 departamentos de Colombia con 515 almacenes y cerca de
35.000 empleados. En cuanto al mercado internacional, se encuentran en Uruguay con 90
tiendas y 6.000 empleados, y en Argentina con 25 almacenes y cerca de 2.500 empleados
(Grupo Exito, 2021).

La sede principal del Grupo Exito se encuentra ubicada en Envigado Antioquia en la Carrera
48 N° 32 B Sur 139, Avenida Las Vegas.
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Google (s,f). Grupo Exito S.A. Recuperado el 24-nov-2021 de https://acortar.link/yY8VwL

El equipo de Desarrollo comercial realiza sus funciones desde la sede administrativa en la
ciudad de Bogota, ubicada en Cra 59A N° 79 - 30 Exito Calle 80.

9 Cajero Davivie @ a
s &Q EFECTY EXITC = 2
Qp‘\e\b DMINISTR/ H\ /NS g’ 9 O"( :9 o ©$\®
o sioedic] VQN,:V—'»—::;W
@W.(‘TE De Cll 80 Con 68
Q
%5’/ 'Em) &
® % e
OTra»;’ lle 80 C‘}’%
e % %
a /&d’o
Ba q//
a o %‘
ebb% QI u es i
e a A Metro idad 14—

Google (s.f). Exito Calle 80. Recuperado el 24-nov-2021 de https://acortar.link/9EnMig



https://acortar.link/yY8VwL
https://acortar.link/9EnMig

1.1.3 Estructura Organizativa (es importante sefialar su ubicacién dentro de la organizacion).

La préctica profesional descrita en el presente informe se llevo a cabo en el &rea de Desarrollo
comercial PGC Surtimax del Grupo Exito, dicha area esta liderada por Hardy Andrés Guzman
Rubiano (Jefe directo) y pertenece a la vicepresidencia comercial y de abastecimiento. En las
graficas se aprecia la ubicacion del &rea dentro de la estructura de la compafiia y el organigrama
del equipo respectivamente.

Vicepresidencia comercial y de
abastecimiento.

_| Carlos Gdmez Gutierrez)

Gerencia PGC
| Luz Ferrer| ]

Direccién de
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Universitario

Organigrama: Red humana, Grupo éxito, (2021). Elaboracion propia.
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Organigrama area de desarrollo de la prética: Red humana, Grupo Exito, (2021).

1.1.4 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la practica.

En el negocio de comercio al detal el Grupo Exito cuenta con cinco marcas en Colombia, en
este caso, la practica profesional se adelanté en el area de desarrollo comercial PGC (Productos
gran consumo) de la cadena Surtimax. Esta area se encarga de realizar las negociaciones con
los proveedores, cumplir con el calendario estipulado en el PAC (Plan de activacion comercial)
y llevar el proceso de las activaciones comerciales planteadas para la cadena, como por ejemplo
aplicar los cambios de precios, actualizar los eventos en la macro que la compaiiia dispone para
ello, compartir con mercadeo los portafolios para las publicaciones, entre otras. Finalmente,
junto con mercadeo es responsable de definir los criterios para la exhibicion del surtido en las
tiendas y las mecéanicas de fidelizacion de los clientes, ademéas de comunicar las respectivas
dinamicas a la operacion, entendida en este contexto como el personal que se encuentra en las

tiendas y quienes tienen el contacto directo con los consumidores.

Dentro del area comercial, la funcion principal del practicante consiste realizar un seguimiento
periddico a las distintas actividades que se realizan por medio de informes de presupuestos,
ventas y crecimientos, consolidar portafolios para diferentes publicaciones y entregar informes
de diferentes areas de operacion, ademas de asistir a los miembros del equipo en diferentes

tareas que ellos requieran.



1.1.4.1 Anélisis DOFA.

Debilidades:

- En varias ocasiones se identifica que
la operacibn no tiene completa
claridad de la dindmica que se debe
manejar en cuanto a los diferentes
eventos planteados por el area
comercial y de mercadeo, por lo que
no transmiten la informaciéon de
forma oportuna al cliente y esto puede
entorpecer el servicio que se espera
ofrecer a ellos.

- Actualmente el equipo comercial no
realiza un seguimiento dedicado al
proceso que lleva cada almacén en
cuanto a crecimiento y ventas, por lo
que en ocasiones la operacion se
puede sentir ajena a los procesos del
area comercial y mercadeo.

- En su mayoria, las funiones del cargo
del practicante universitario son
repetitivas y usualmente no hay existe
el espacio para ofrecer una
recomendacion personal que aporte
valor al 4rea aplicando los
conocimientos adquiridos a lo largo
de la carrera.

Oportunidades:

- La marca cuenta con un gran respaldo
por parte del Grupo Exito, por lo que
tiene el muasculo financiero, y la
experiencia que muchos almacenes de su
competencia directa no tienen.

- La opini6n de los consumidores muestra
que las redes sociales son un medio que
debe ser explotado a la hora de comunicar
al cliente la oferta que se tiene para él,
actualmente existen diferentes formas de
mercadeo en redes sociales, como la
publicidad paga en facebook e instagram,

la visibilidad a través de
recomendaciones de influencers y la
publicacion de contenido que transmita
seguridad y confianza.

- El publico principal de la marca esta
formado principalmente por adultos
maduros, sin  embargo, las nuevas
tendencias crean la oportunidad de
renovar la marca e ir apuntando a los
consumidores mas jovenes, ya que son las
familias que se estan creando y se van a
crear en los proximos afos.

DOFA

Fortalezas:

Planeacion: El &rea de desarrollo
comercial cuenta con una organizacion
estratégica del cronograma consignado
en un documento llamado PAC (Plan de
activacion comercial), el cual pretende
responder a las necesidades de los
consumidores durante las diferentes
temporadas del afio.

- Innovacion: Para el momento del
desarrollo de practica el modelo de
negocio de la cadena esta pasando por

varios procesos de innovacion, entre
ellos el surgimiento de nuevos modelos
gue se adaptan a los cambios en las
tendencias de consumo-

- Medicion: El area tiene un cronograma
de informes periddicos con los que lleva
el seguimiento de diferentes actividades
realizadas por la marca. Dichas
mediciones permiten comparar las cifras
con afios anteriores, analizar desemperfios
por sublineas y categorias de productos y
evaluar resultados obtenidos en cada
almacén.

Fuente: Elaboracion propia.

Amenazas:

- Recientemente estan surgiendo distintas
tendencias de consumo Yy con ellas nuevos
almacenes que se convierten en
competencia directa de la cadena y que
actualmente le estan quitando
participacion en el mercado, tal es el caso
de los conocidos _discounters, mas
especificamente D1y ARA, y Justo y
Bueno (Surtimax, 2021).

-En el contexto actual de pos-pandemia
muchos  consumidores  perdieron la
costumbre de dirigirse a las tiendas fisicas

a realizar sus compras y suelen hacerlo
por medio de aplicaciones y medios

digitales, ademéas, las mediciones
muestran que es alli donde los clientes
prefieren enterarse de las promociones que
ofrece la marca. Para el momento del
desarrollo de la préactica, la marca no
cuenta con una plataforma estructurada
para las ventas por canales digitales, por lo
que su mayor apuesta estd dirigida a la
experiencia de compra en las tiendas
fisicas.
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2. PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA

2.1 Planteamiento central del informe de préacticas

En un principio el practicante profesional tiene a su cargo funciones de seguimiento, es decir,
la realizacion de informes periddicos de las activaciones comerciales o eventos planificados
por la marca, que contienen informacion de presupuestos, ventas, crecimientos, margen,
cumplimiento, entre otros, dichos informes son compartidos con el equipo por medio de correo
electrénico junto con un resumen de las cifras que se consideran relevantes; también en cuanto
a las actividades comerciales, se envia semanalmente la programacién de los eventos
planificados por la marca para asi mantener enfocados a los equipos (comercial, mercadeo y la
operacion) en las actividades vigentes y prepararse para las entrantes. Mas adelante son
asignadas funciones de intermediacion entre el equipo comercial y mercadeo, como la
organizacion y consolidacion de portafolios de activaciones para publicaciones, y el
seguimiento a productos con estrategias especificas. En diferentes momentos de la préactica se
realizan modificaciones en varios informes con el fin de elaborarlos més eficientemente y que
pudiesen ser leidos y manipulados mas facilmente, para esto se usa herramientas de Excel como
tablas dinamicas y graficos programados, sin embargo, varios informes se siguen realizando
de una forma bastante manual y que toma bastante tiempo y varios de ellos no cuentan con un
apoyo grafico que permita realizar interpretaciones visuales. Ademas, entre los informes que
se realizan no se encuentra el seguimiento constante del desempefio de los almacenes,
informacion necesaria para entender los resultados globales y para una toma de decisiones

acertada y enfocada de forma local.

De acuerdo con lo anterior, el presente plan de mejora pretende responder a ciertas debilidades
y amenazas identificadas en el punto anterior, planteando la creacion de un informe de
seguimiento para cada tienda de la marca, donde se analice el desempefio mes a mes en cuanto
a su crecimiento en las ventas, en el que se pueda reconocer los diferentes factores que
influyeron en las cifras obtenidas y que permita ademas que el practicante tenga el espacio para
presentar su vision basado en los conocimientos que ha ido adquiriendo a lo largo de su

formacidn profesional, llevandolos al contexto del funcionamiento del negocio.
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2.2 Indique la importancia limitaciones y alcances de su trabajo de practicas profesionales.

Luego de desarrollar las funciones del cargo en el &rea comercial PGC Surtimax durante varios
meses, se evidencia que la labor del practicante en muchas ocasiones se limita a la parte
operativa, ya que son muchos los procesos repetitivos que se realizan, esto hace que en la
primera etapa de la practica no sea sencillo comprender la totalidad del funcionamiento del
negocio, lo cual se presenta como un limitante a la hora de desarrollar ideas de mejoramiento

para el area.

Asimismo, en dichas funciones no esta explicita la tarea del practicante de no solo organizar y
enviar la informacidn, sino lograr interpretarla y convertirla en material para la toma de
decisiones en procesos actuales y futuros que desarrolla el equipo de trabajo, por lo que se
considera oportuno generar el espacio de este informe que debera ser analizado de principio a

fin por el practicante y llevara sus apreciaciones profesionales.

De esta forma, el presente proyecto cobra importancia a partir de la necesidad de contar con
informacion clara, oportuna y concluyente, que pretende llegar a ser instrumento para la toma
de decisiones y un espacio para tener una vision externa de los procesos que se desarrollan, la
percepcion de los clientes y la capacidad de reinventarse e innovar. Por otra parte, como se
observa en el analisis DOFA la mayor apuesta de la marca esta orientada a la experiencia de
compra, lo que hace indispensable la comunicacion asertiva con la operacion pues son quienes

se encuentran en contacto directo con el cliente y administran el espacio de acogida para ellos.

2.3 Objetivo General

La propuesta de mejora tiene como objetivo principal, realizar un informe de desempefio que
permita reconocer los aspectos relevantes que influenciaron las ventas en el Gltimo mes,
destacando los almacenes lideres a través de graficas de evolucion en el tiempo, todo ello para
el efecto de toma decisiones en el &rea comercial que lleven a una mejor experiencia de compra

para los consumidores.
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2.3.1 Especificos

1. Generar un reporte gerencial claro y oportuno sobre el desempefio y seguimiento por

almacén en cuanto a las variaciones en la cifra de ventas.

2. Proporcionar a la marca una visién objetiva en la interpretacién de las actividades
desarrolladas por la compafiia, con la propuesta de una forma eficiente de dar lectura a

los informes que logre mejorar reportes futuros.

3. Aportar al equipo informacion que sea relevante a la hora de tomar decisiones
estratégicas que lleven a mejorar la experiencia de compra de los consumidores, por

medio del reconocimiento de procesos exitosos y oportunidades de mejora.

3. CONTENIDO PLAN DE MEJORA

3.1 Propuesta de Mejora

Con base en los objetivos y teniendo en cuenta el planteamiento previamente descrito, se realiza
la presentacion detallada del plan de mejora propuesto con la descripcion de su elaboracion,
los hallazgos evidenciados y finalmente las conclusiones; no sin antes exponer los principales

aspectos tedricos que pretenden soportar el trabajo realizado.

Teniendo en cuenta el objetivo general presentado, la propuesta de mejora realiza un analisis
del concepto de experiencia de compra y de producto, con el fin de llegar a un mejor
entendimiento de lo que se desea lograr; en cuanto a la experiencia de compra, Ortegon &
Gbmez (2016), la definen como la interaccidon que ocurre entre el consumidor y el ambiente
fisico de un establecimiento, su personal, su politicay sus practicas, que espera como resultado
favorecer la capacidad de atraccién de compra, lo anterior sumado a la experiencia de producto,
que se da cuando los consumidores se relacionan con los productos (en este caso en el lugar

fisico), los examinan, evaltian y eligen (Ortegén & Gomez, 2016).

Segun Andrés Gusd (2016), una buena experiencia de compra se logra mediante la

organizacion de actividades, servicio, y personal orientado completamente en satisfacer las
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necesidades del consumidor, para que este tenga una experiencia destacable que le lleve a
regresar y a recomendar a la marca con sus conocidos. Guso describe que la experiencia debe
cumplir con tres condiciones esenciales; en primer lugar, la interaccion debe ser constante a
través de la gestion de relaciones con el cliente (CRM) y los programas de fidelizacion; en
segundo lugar, el valor debe ser real en cuanto a la calidad de los productos y el precio ofrecido
al cliente, una inversion en calidad constituye una experiencia relevante; y por Gltimo, la
emocion es lo que lograré llevar la experiencia a la memoria, por esto, las acciones deben estar

orientadas a generar emociones en el cliente (Gusd, A. 2016).

La marca Surtimax pretende atraer a los consumidores a sus tiendas fisicas para que puedan
disfrutar del ambiente que se tiene preparado para ellos y aprecien la gran oferta de productos,
en cuanto a la experiencia de compra y producto, el equipo comercial tiene un papel muy
importante ya que son ellos quienes negocian con los proveedores en cuanto a los productos
que vera el cliente al entrar a la tienda, proponen la exposicion del surtido de productos que
deben resaltar, la ubicacion estratégica de las ofertas en el almacén como las cajas o los carritos
y estan al pendiente de la suficiencia del inventario; adicionalmente, junto con mercadeo crean
las mecanicas de fidelizacion para los clientes de acuerdo a la temporada del afio. Muchas veces
este tipo de decisiones se toman de forma global, y no sé realiza una trazabilidad de las cifras

obtenidas para cada almacén que lleve a concluir de forma descentralizada los resultados.

Ahora bien, a partir de lo anteriormente expuesto, la propuesta de mejora se describe

secuencialmente en los siguientes puntos:

1. Montaje de una base de datos que contenga las ventas de cada almacén por sublinea y
categoria de productos. Se disefia una tabla dinamica para organizar los resultados mes

a mes acompafiado de graficas de tendencia para entender las cifras visualmente.

2. Elaboracion de un informe de seguimiento para los almacenes en cuanto a resultados
en ventas en el que se evalle mes a mes el desempefio de cada almacén con respecto a
si mismo, es decir, se mide el crecimiento en ventas del almacén frente al mes anterior.
Se notifica la cifra semana a semana para que los almacenes puedan hacer seguimiento
de su progreso y de ser necesario logren tomar acciones en el transcurso del mes. Se

espera gue en caso de ser necesario, los gerentes comuniquen al rea comercial si se
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presenta alguna novedad que pueda estar afectando su resultado para asi dar respuesta

oportuna a ella.

3. Luego de tener las cifras, en el informe de fin de mes se toma en cuenta principalmente

el almacén con el mas alto y con el méas bajo desempefio para realizar una visita (de ser

posible presencial) donde se evalla la experiencia de servicio en el almacén y se reciben

comentarios por parte del equipo de la operacion. Los puntos principales a tener en

cuenta son:

Ubicacion del almacén

Limpieza y orden de la tienda

Atencion amable y cordial al cliente

Manual de exhibicion empleado de forma correcta (teniendo en cuenta el evento
que se encuentre vigente para el momento de la visita).

Exhibiciones estratégicas implementadas segun el almacén.

Mecanicas y ofertas que funcionan mejor en el almacen.

Inventario suficiente de los productos de mayor venta en el punto.
Competencia a los alrededores.

Cualquier otro aspecto que influya en las ventas.

4. Con base en los hallazgos obtenidos se realiza una presentacion detallada que sera

compartida al equipo y segun se crea pertinente, al resto de almacenes.

Nota: Si el almacén no se encuentra en la ciudad de Bogota, se realizard una reunion

por medio de la plataforma Teams con el gerente para realizar la evaluacion de la tienda.

El informe consta de dos entregables, un documento de excel que lleva consignadas las cifras

y que se actualiza semana a semana Yy una presentacion en power point en donde se exponen

los resultados obtenidos al finalizar cada mes. Se lleva a cabo la medicién para las 72 tiendas

abiertas al momento de la aplicacion del plan de mejora, se realiza la visita al almacén con

mejor desempefio y se adelanta una reunién por teams con el gerente del almacén con peor

desempefio. Las visitas permiten concluir las razones del comportamiento en las ventas de estas

tiendas durante el periodo evaluado.
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3.2 Conclusiones.

En el desarrollo y aplicacién del plan de mejoramiento, se logra concluir que el ejercicio de
generar un acompafiamiento mas detallado a las tiendas mejora la comunicacion del area
comercial con la operacion, y proporciona informacion valiosa a la hora de conocer el estado
de las tiendas y tomar decisiones a partir de ello. Sin embargo, se hace necesario mantener el
seguimiento con el fin de generar en la operacion la conciencia de la importancia que tiene su
trabajo en el desempefio de la marca, ya que ellos son la cara visible al cliente y los esfuerzos

del &rea comercial serian muy dificiles de materializar sin su apoyo y compromiso.

Adicionalmente, se presenta la dificultad de la ubicacion geografica de las tiendas ya que
algunas quedan en barrios de la ciudad bastante retirados o en el caso de las que se encuentran
en Medellin se hace imposible evaluarlas de la misma manera. Es necesario buscar estrategias

que permitan tener mas herramientas a la hora de valorar el desempefio de las mismas.

Finalmente, cabe aclarar que la implementacion del proyecto realizo para el periodo de octubre
a noviembre de 2021, por lo que seria conveniente que continuara en construccion para asi
afiadir al informe otra informacion que se considere pertinente, por ejemplo, al comentar los
resultados con uno de los Jefes de operaciones de la marca, se plantea la recomendacion de
afiadir una tabla con las novedades en el inventario por tienda semana a semana, con el objetivo

de dar respuesta oportuna a ellas.

3.3 Bibliografia.

e Ortegon, L. y Gomez, A. (2016). Gestion del marketing sensorial sobre la experiencia
del consumidor. Revista de Ciencias Sociales (RCS), Vol. XXII, No. 3, pg.74.
https://www.redalyc.org/pdf/280/28049146006.pdf

e Guso, A. (2016). Retail Marketing. Estrategias de marketing para los minoristas. ESIC
Editorial. https://bit.ly/3FugF6L

3.4 Anexos.

En esta seccion se presenta la evidencia de los entregables del informe hechos al area de la
practica, los cuales fueron generados con base en reportes anteriores y acompafiados de la

retroalimentacion del jefe directo, el disefio consiste en elaboracion propia.



1) Tabla de datos en Excel.
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VENTAS X DEPENDENCIA ENE - NOV 2021

Tendencia

Zona
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
MEDELLIN
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
MEDELLIN
BOGOTA
MEDELLIN
BOGOTA
MEDELLIN
BOGOTA
MEDELLIN
MEDELLIN
BOGOTA
MEDELLIN
MEDELLIN
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
MEDELLIN
MEDELLIN
BOGOTA
MEDELLIN
MEDELLIN
MEDELLIN
MEDELLIN
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
MEDELLIN
BOGOTA
MEDELLIN
MEDELLIN
MEDELLIN
MEDELLIN
MEDELLIN
MEDELLIN
MEDELLIN

Dist Dep Almacen

>>>>>>>>PO0EEOEE®E>>>>E>>EE0EE>>EOE>E>>E>>E>>>O>0000®E>EEE>0®>000®>>®E>E00E>® O

775

481 SURTIMAX LA GLORIA

310 SURTIMAX LA LIBERTAD
472 SURTIMAX SAN JORGE

506 SURTIMAX PATIO BONITO
794 SURTIMAX USME CALLE 136
473 SURTIMAX TIBABUYES

450 SURTIMAX SAN ANTONIO
398 SURTIMAX SUBA

166 SURTIMAX ESTACION

606 SURTIMAX CARBONEL

434 SURTIMAX CASA BLANCA
511 SURTIMAX SAN FERNANDO
474 SURTIMAX TRINITARIA

623 SURTIMAX SANTA RITA
781 SURTIMAX EL RECREO BOSA
391 SURTIMAX PLAZA DE LAS Al
412 SURTIMAX PARQUE FONTIE
311 SURTIMAX BRASIL BOSA
513 SURTIMAX VERSALLES

768 SURTIMAX EL SOCORRO
388 SURTIMAX CALLE 80

613 SURTIMAX GARDEL

470 SURTIMAX NUEVA ROMA
449 SURTIMAX LA ESPANOLA
571 SURTIMAX GACHANCIPA
224 SURTIMAX BRITALIA

217 SURTIMAX SAN LUIS SUBA
486 SURTIMAX BARBOSA

718 SURTIMAX EL AZAFRAN
342 SURTIMAX BELLO

579 SURTIMAX COMPARTIR SO/
745 SURTIMAX TRIANON

226 SURTIMAX TABORA

464 SURTIMAX SAN JAVIER

758 SURTIMAX SAN JAVIER MET
471 SURTIMAX CARRERA 51
516 SURTIMAX CENTRO DE LA M
333 SURTIMAX LA CEJA

576 SURTIMAX CAJICA

443 SURTIMAX SOACHA

577 SURTIMAX SOPO

503 SURTIMAX VILLA GLADYS
575 SURTIMAX SAN MATEO
709 SURTIMAX YANGUAS

767 SURTIMAX VERBENAL

225 SURTIMAX SANTA ANA MO
573 SURTIMAX TOCANCIPA

646 SURTIMAX SANTA CECILIA
463 SURTIMAX PUERTO BERRIO
621 SURTIMAX BELEN RINCON
686 SURTIMAX CAMPANELA
759 SURTIMAX AMAGA

453 SURTIMAX SANTA FE DE AN
485 SURTIMAX VILLA HERMOSA
755 SURTIMAX FREDONIA

219 SURTIMAX SABANA

436 SURTIMAX PRADILLA

467 SURTIMAX BARRANCAS
227 SURTIMAX SAN MARCOS
711 SURTIMAX CODITO

105 SURTIMAX DINDALITO

703 SURTIMAX LA CALERA

523 SURTIMAX BUENOS AIRES
451 SURTIMAX LA MESA

515 SURTIMAX CASTILLA

765 SURTIMAX ZAMORA

627 SURTIMAX SAN PEDRO

521 SURTIMAX MARINILLA

165 SURTIMAX RIONEGRO

642 SURTIMAX PLAZA SAN CRIS
507

#PLU Ene

Feb

Mar

Abr

May

Jun

Jul

Ago

Sep

Oct

Nov

Elaboracion propia 2021

% Cto

Nota: Las cifras no son perceptibles ya que se trata de informacidn confidencial de la

compainiia.



2) Presentacion de resultados en power point.

DESEMPENO EN VENTAS X
DEPENDENCIA OCT-NOV 2021
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Conclusiones de la visita )

Elaboracion propia.

DESEMPERO X ZONA DESEMPERO X DISTRITO

RESUMEN

ALMACEN TOP
SURTIMAX CHUNIZA

ALMACEN FLOP
SURTIMAX BELEN

4. SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL

4.1 Programacion de actividades realizadas en la organizacion.
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FECHA

ACTIVIDADES REALIZADAS

1 Junio - 30 Julio

Analisis del funcionamiento del negocio y
entendimiento de las tareas a realizar

1 Agosto - 15 Septiembre

Exploracion de las posibles ideas de mejora.
Modificacion de varios informes para facilitar su
lectura y elaboracion.

16 Septiem - 31 Octubre

Planteamiento de la idea de mejora,
Exploracion de alternativas.

Consulta de herramientas de ofimatica.
Exposicion de la idea al jefe inmediato.

1 - 31 Noviembre

Aplicacién de anotaciones hechas por el jefe
inmediato.

Desarrollo del informe de seguimiento propuesto.
Planteamiento del plan de mejora por escrito.

1 - 17 Diciembre

Ejecucion del plan de mejora.
Presentacion de resultados.




4.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes.
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CICLO ACTIVIDADES LOGRQOS DIFICULTADES
. El tiempo de empalme fue bastante
* Empalme del cargo con el Se recibe el cargo de forma D p. L
- . . corto, por lo que inicialmente algunas
practicante anterior. exitosa.
tareas no fueron muy claras.
* Realizacion de informes semanales . -
de las actividades comerciales de la Se comparten los resultados de |Los informes suelen ser repetitivos y la
CICLO1 los eventos en curso. interpretacion es breve.
- cadena.
Junio - Elaboracion del tablero de
Julio actividades planificadas sermana a La informacion es compartida a |En ocasiones la comunicacion con el
semana P los equipos de forma oportuna. |equipo no es sencilla (debido al
——— - - - teletrabajo) por lo que se podia generar
* Organizacion y montaje de Se realiza el montaje del demoras en la entrega de estas
presupuestos para los eventos presupuesto para el seguimiento L
actividades.
entrantes. de cada evento.
* Montaje de base de datos a través
de access para facilitar la elaboracion | ge jogra facilitar la lectura'y | Inicialmente no se conoce el manejo de
de uno de los informes. elaboracion de varios informes |herramientas que logren sistematizar de
* Disefio de graficos en varios de seguimiento. forma més eficiente los procesos.
informes para facilitar su lectura.
CICLO 2 |* planteamiento de posibles ideas de |Se exploran las posibles ideas  |La informacion a la que tiene acceso el
Agosto - |mejora. para el plan de mejora cargo es limitada en algunas ocasiones
Octubre El tiempo no es suficiente para
* Consulta y evaluacion de diferentes |Se escoge montar el informe de |capacitarse en el manejo de nuevas
herramientas de ofiméatica. mejora en la herramienta excel. |herramientas como PowerBI o Dunn
Humby.
* Exposicion de las ideas al jefe Se determina la idea que se No se encontraron dificultades en esta
inmediato. llevara a cabo. actividad.
* Se toma en cuenta las Se realizan los ajustes No se encontraron dificultades en esta
recomendaciones del jefe inmediato  |pertienentes en la idea inicial actividad.
* Realizacion del disefio del informe La plantilla del informe queda  |El montaje toma tiempo ya queda cuenta
elaborada en Excel. con informacion historica.
CICLO 3 |* Planteamiento del plan de mejora  |Se determinan los objetivos y
Noviembre [por escrito, en cuanto a objetivosy  |pasos a seguir para la ejecucion |El tiempo dedicado al desarrollo del plan
desarrollo del mismo. del plan. de mejora era compartido con el
Se presenta el planteamiento al iefe El jefe inmediato da su dedicado a las actividades del cargo por
. P ] P _ ) autorizacion para la ejecucion  [lo que podian ocasionarse demoras.
inmediato para su aprobacion. del plan
. . . La informacion queda
* Montaje del informe con las cifras consignada de aqcuerdo al disefio
obtenidas al cierre de noviembre. del informe No se encontraron dificultades en estas
Se destacaﬁ los dos almacenes actividades.
* Analisis de los resultados obtenidos. de mayor y menor crecimiento
- , . La visita permite llegar a L ,
* Visita al almacén con mejor . P 9 La ubicacion del almacén es un poco
) . conclusiones con respecto a .
desempefio para el periodo evaluado. . retirada.
comportamiento en las ventas.
CICLOA4 1 Videollamada realizada con el - . .
Diciembre - Se adelanta la reunion con el El hecho de no poder realizar la visita de
gerente del almacen con mas bhajo . )
desempeio va que este se encuentra gerente y se toman las forma presencial puede ocasionar
P . yaq anotaciones pertinentes. conclusiones sesgadas.
en Medellin.
o o Se comparte con el area el . . . -
* Elaboracion de la presentacion con resumerllo de los resultados Debido al tiempo, la ejecucion'y
los hallazgos del ejercicio conclusiones y presentacion de los resultados se pudo
~ Entreca de 1os resuliados de - realizar para un solo periodo y no fue
. g . Se completa la ejecucion del posible realizar ajustes con respecto a la
aplicacion del proyecto al jefe plan de mejora primera entrega
inmediato. )
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