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Introduccién

British American Tobacco Colombia S.A.S. ("BAT") ha sido durante mucho tiempo un
referente en la industria tabacalera, transformando su enfoque tradicional a uno digital,
desarrollando una plataforma Unica llamada Conecta2. Esta plataforma, que actia como un
valioso canal de comunicacion y herramienta de interaccion ha sido un pilar fundamental en

nuestra estrategia de negocio.

Sin embargo, hasta ahora, Conecta2 se ha centrado en brindar sus beneficios a ciertos
segmentos de nuestra red comercial. A medida que continuamos evolucionando, hemos
identificado una oportunidad de expansion por lo que surge el proyecto staff en los canales
especiales (Mayoristas), estos canales representan una fuerza significativa en nuestras
operaciones de "sell in" y "sell out”, y la vision es dotarlos de herramientas necesarias para

prosperar en un entorno empresarial digitalizado.

El propdsito fundamental de este plan de mejora es capacitar al equipo de ventas de mayoristas
en aspectos esenciales relacionados con los productos a vender, estructurando la capacitacion

y el modo de ejecucion de como se llevaria a cabo el proceso, por medio de personal capacitado

La capacitacion no solo fortalecera la estructura y la colaboracion del equipo, sino que también
aumentara la confianza y la eficiencia en el proceso de ventas. Ademas, se explorara una teoria
relacionada denominada "*Aprendizaje Organizacional™, que respalde la iniciativa y fomente
un ambiente de aprendizaje continuo, lo que, en Gltima instancia, impulsara el éxito de BAT

en un mercado en constante evolucion.
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La empresa

1.1 Aspectos generales

BAT Colombia es una compafia de bienes de consumo masivo, que trabaja con pasion para
sobrepasar las expectativas de consumidores, clientes y accionistas, a través de la excelencia

de nuestra gente y marcas ganadoras. (Bat Colombia, 2023, parr. 1)

1.1.1 Mision, vision y valores

Mision

“Estimular los sentidos de las nuevas generaciones adultas” (BAT Colombia;CEPSFS

Vision

“Construir un mejor mafiana reduciendo el impacto en la salud al ofrecer una mayor variedad

de productos agradables y potencialmente menos riesgosos para nuestros consumidores”
(BAT Colombia;CEPSFS)

Valores

e Audaces

e Empoderados
e Responsable
e Diversos

e Veloces
1.1.2 Ubicacion geografica

British American Tabacco es una multinacional que tiene sus operaciones en mas de 180
mercados a nivel global y tiene en méas de 140 paises sus fabricas. En Colombia la empresa
cuenta con dos sedes en Bogota, una administrativa y otra comercial mientras que, en el resto
del pais, en ciudades como Medellin, Barranquilla, Cali, Manizales, Cartagena, y Giron ubica

sus otras sedes comerciales.
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Imagen 2. Google Maps (2023). [Ubicacion BAT en Colombia, Sede comercial, Calle
17a#69B-73 Barrio Montevideo.]

1.2.3 Estructura Organizacional

Organigrama Area Marketing B2B
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Nota: Elaboracién propia, construido a partir de informacion obtenida de manera interna
dentro de la empresa.



1.1.4 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la practica

El equipo de trabajo en el que las précticas fueron desarrolladas fue el de Marketing B2B
(Conecta2), para este, las principales funciones eran de hacer el seguimiento mensual del
presupuesto de tenderos, seguimiento de KPIS, apoyo a la implementacion de conecta2 en el

canal mayorista, liquidaciones a la fuerza de venta retirada gestionando la inactivacion de sus

cuentas y la creacion de los nuevos ingresos, seguimiento y control de Lex.

1.1.5 DOFA:

FORTALEZAS

e Alta participacion a nivel nacional a
nivel de nilsen y ademas cuenta con
el buen reconocimiento de las
marcas.

e Experiencia en la Industria y un
profundo conocimiento de los
productos y el mercado.

e Compromiso con la capacitacion del
personal

DEBILIDADES

Falta de recursos econémicos para
capacitaciones presenciales a nivel
nacional.

Necesidad de fortalecimiento de las
bases datos e informacion del area de
conecta2.

Carga laboral en ciertas ocasiones sobre
pasa las expectativas del talento humano

OPORTUNIDADES

e Posibilidad de capacitacion online a
nivel nacional por medio del e-
commerce de la empresa.

e Nuevos desarrollos que permita
tener bases mas robustas y claras
para analitica de datos.

AMENAZAS

Resistencia del personal a una
transformacion digital

Constantes cambios en las regulaciones
gubernamentales relacionadas con la
venta de tabaco podrian afectar e
impactar la implementacion de la
plataforma Conecta2 y en consecuencia
la estrategia de ventas.

Fuente: Elaboracion propia




Planteamiento de plan de mejora respecto a las practicas profesionales.

2.1 Planteamiento central del informe de précticas profesionales.

Desde la limitacién a la exposicion en cuanto a comunicacién y mercadeo de cigarrillos, dada
su riesgo hacia la salud, regida particularmente por la Ley 1335 de 2009, surgio6 el proyecto de
gran importancia denominado Conecta2 (E-commerce de BAT), que se convirtié en un area
destacada de B2B. Desde sus inicios, uno de sus objetivos ha sido establecer una comunicacion
clara y efectiva con los tenderos a nivel nacional, asi como con los empleados directos de la

empresa.

En el afio 2023, Conecta2 identifico una oportunidad significativa en los clientes mayoristas,
dado su papel fundamental en las operaciones de compra y venta a gran escala. Fue en este
punto donde surgio el proyecto 'Plan Staff Conecta2 en Mayoristas'. A nivel nacional, se
implemento la plataforma Conecta2 en 100 puntos de venta mayoristas, donde cada punto de
venta cuenta con 5 personas habilitadas en la plataforma. Estas personas pueden visualizar un
objetivo de ventas mensual y acumular puntos por su cumplimiento, los cuales pueden
canjearse por diversos bonos. Actualmente hay un equipo que visita los puntos de venta
mensualmente para capacitar sobre el uso adecuado de la plataforma. Por los altos costos, la
empresa no ha podido entrenar con presenciales sobre las referencias manejadas por la

empresa, lo que dificulta el desarrollo normal de las ventas y comercializacion de los productos.

En el plan de mejora, se identifica la oportunidad de estructurar un esquema de capacitacion
en linea (Virtual) dirigida a las personas del staff en cada punto de venta mayorista, centrada
en las distintas referencias de productos manejadas por la empresa. El objetivo es proporcionar
una herramienta que refuerce las ventas con el consumidor final. Esta informacion se
transmitira periddicamente en forma de pildoras o tips, que se presentaran en la seccion de
practica de Conecta2 y cada periodo, se publicard un video que abordara las caracteristicas mas
importantes de los productos, ajustes y cambios que permitan ofrecer informacion de primera

mano para que puedan aplicar estrategias de ventas.

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

La importancia de este plan de mejora es una estrategia de comunicacion efectiva y asertiva

con los clientes mayoristas a través de la plataforma Conecta2, al proporcionar capacitacion y



conocimientos detallados sobre los productos de la empresa, que buscan fortalecer la relacion
con clientes clave, lo que podria aumentar las ventas. Sin embargo, las limitaciones econdmicas
y en recursos humanos han restringido la implementacion de capacitaciones presenciales

exhaustivas, lo que puede limitar el nuevo esquema de capacitacioén que se propone.

A pesar de estas limitaciones, el alcance se extiende hacia la mejora del conocimiento de los
productos y las actividades de promocion que pueden generar una relacién sélida y estable
entre la empresa y los puntos de venta mayoristas. Se pretende empoderar a los empleados de
estos puntos de venta con un conocimiento méas profundo de los productos, se espera una
mejora significativa en su capacidad para promocionar y vender los productos de manera
efectiva. Esta mejora en cuanto a conocimiento también puede aumentar la satisfaccion, lealtad
y fidelidad de los clientes mayoristas, consolidando la presencia de la plataforma Conecta2 en

el sector y fortaleciendo la posicion competitiva de la empresa en el mercado.

Ademas, es crucial reconocer que este trabajo de préacticas profesionales también aborda la
importancia de fomentar un ambiente de aprendizaje continuo y accesible para los empleados
de los puntos de venta mayoristas. Al ofrecer este esquema de capacitacion en linea a través de
la plataforma Conecta2, busca superar las limitaciones de costos y recursos al proporcionar un
canal de aprendizaje conveniente y eficiente. La iniciativa busca fortalecer las habilidades de
venta y fomentar un sentido de comunidad y compromiso entre los empleados de los puntos de

venta, lo que a su vez puede impulsar la productividad y la calidad del servicio al cliente.

2.3 Objetivo General
Disefiar una estrategia a través de esquemas de capacitacion mediante caneles digitales dirigida
al area de comercial de los mayoristas a nivel nacional que permita un crecimiento sostenido

de ventas para la empresa.

2.3.1 Objetivos especificos

Definir el cronograma con sus actividades del esquema de capacitacion que permita a clientes
de ventas entregar informacién oportuna y de esta manera orientar y dar acompafiamiento

continuo a cada miembro del staff mayorista

Disefiar contenido interactivo de acuerdo a normativa y lineamientos de caracter legal para

adaptarlo dentro del modulo de aprendizaje en Conecta2.



Elaborar un cronograma de acuerdo con tiempos establecidos y necesarios para el staff en cada

caso particular.

a. Contenido del Plan de Mejora
3.1. Propuesta del Plan de Mejora

La idea planteada de esta propuesta y considerando la oportunidad de fortalecer la capacitacion
sobre las diferentes referencias utilizadas en British American Tobacco, se focaliza en la
implementacion de un esquema integral que se centre en la creacidén y ejecucion de un
programa de capacitacion en linea personalizado para los puntos de venta mayoristas en las
ciudades de Cali, Medellin, Cartagena, Bucaramanga, Barranquilla, Armenia, Manizales y

Bogota.

El plan de mejora se disefiara para atender las necesidades de capacitacion identificadas y se
entregara a través de la plataforma Conecta2, garantizando un acceso facil y conveniente para
los mayoristas en todas las ubicaciones. El programa de capacitacion periddico consistird en
mabdulos interactivos que destaquen las caracteristicas claves para cada referencia de los
productos de British American Tobacco en las categorias de FMC (cigarrillos) y Vuse

(Dispositivos electronicos).

La idea es incorporar evaluaciones regulares para medir la comprension y la asimilacion de la
informacion por parte de los participantes mediante diferentes KPI’s (Anexo 1), lo que permite
identificar aspectos de mejora y en consecuencia adaptar el contenido de capacitacion. Se debe
asignar un equipo dedicado para monitorear y apoyar el progreso de la capacitacion que brinde

asistencia técnica y orientacion adicional cuando sea requerido.

Este plan de mejora tiene como objetivo fortalecer la capacidad de los empleados de los puntos
de venta mayoristas para promover y vender de manera efectiva las referencias de productos
de British American Tobacco, al tiempo que fomenta un ambiente de aprendizaje continuo y

colaborativo en toda la red de mayoristas en las ocho ciudades mencionadas.

El proceso de construccion de los modulos digitales se llevo a cabo mediante diferentes pasos,
comenzando con la organizacion de reuniones estratégicas con representantes de brands BAT
en México, asi como con las areas clave; FMC y Vuse en Colombia. Estas reuniones fueron

esenciales para establecer los objetivos especificos de cada modulo y para definir claramente



lo que se buscaba lograr con el programa de capacitacion en linea. Durante estos encuentros,
se discutio en detalle la vision y los requisitos para cada modulo, proporcionando una base
solida para el desarrollo posterior.

Tras la fase inicial de planificacion, se inicid la recopilacion de informacion, donde se revisaron
datos existentes, se realizaron analisis de mercado y se recolectaron insights valiosos de las
areas involucradas. Esta etapa fue crucial para garantizar que la informacion contenida en los

mddulos fuera precisa, relevante y alineada con los objetivos estratégicos definidos.

Posteriormente, se llevaron a cabo reuniones con la agencia encargada de la creacion de los
modulos digitales (Multisponsor). En estas reuniones, se compartieron los objetivos
estratégicos, la informacion recopilada y los activos visuales necesarios, como imagenes y
gréficos. Durante este proceso, se explicaron detalladamente las expectativas para cada médulo

y se definieron las directrices creativas y de contenido.

Una vez que la agencia entrego los copys (guiones) y los graficos estaticos, se procedié a una
revision interna exhaustiva. Se identificaron novedades y cambios necesarios, y se
comunicaron a la agencia para su implementacion. Este ciclo de retroalimentacion y ajuste se
repitié hasta alcanzar una version final de los modulos, asegurando la coherencia y efectividad

del contenido.

Después de recibir los modulos corregidos, ¢ se sometieron a una revision por parte del equipo
legal para garantizar el cumplimiento de normativas y politicas. Obtener la aprobacion de la
legalidad es un paso importante en el proceso de construccion de los modulos digitales y ain
se encuentra en proceso de revision (Anexo 2). Este paso es esencial antes de proceder a la
implementacion de los mddulos en la plataforma Conecta2. Se esté trabajando diligentemente
para cumplir con los requisitos legales y garantizar que todo el contenido cumpla con las

normativas y politicas internas.



Conclusiones:

A la luz de la planificacion detallada y la estructuraciéon cuidadosa del programa de
capacitacion en linea para los puntos de venta mayoristas en las principales ciudades de Bogota,
se espera un impacto significativo en la comprension y promocion de las diversas referencias
de productos de British American Tobacco. La propuesta esta encaminada a mejorar
indicadores referentes a: aumento en la eficiencia de ventas y una mejora sustancial en la
calidad del servicio al cliente, lo que fortalece la posicion competitiva de la empresa en el
mercado colombiano. La construccion del programa de capacitacion en linea para los puntos
de venta mayoristas ha sido un éxito notable, Los objetivos planteados inicialmente se han
cumplido de manera satisfactoria ya que junto a la agencia y el equipo logramos construir
contenido valioso. Sin embargo, no podemos pasar por alto las dificultades encontradas durante
el proceso. La gestion del tiempo resultdé ser un desafio significativo. Aunque se tenia la
intencion de lanzar todos los modulos a finales de diciembre, ajustes necesarios y cuestiones
relacionadas con los tiempos de la agencia retrasaron la fecha estimada a mediados de febrero.
A pesar de este contratiempo, la flexibilidad y dedicacion del equipo permitieron superar estas

dificultades y mantener la calidad de los modulos.

Se espera que la implementacion exitosa de este programa sobre capacitacion genere mayor
compromiso y participacion de los empleados de los puntos de venta mayoristas, lo que
contribuird a fortalecer las relaciones comerciales y a fomentar un sentido de pertenencia y
colaboracion entre los socios comerciales. Se prevé que el acceso a estos conocimientos
permitira a los empleados comprender mejor las ventas y desventajas de los productos
comercializados, lo que mejorara la comunicacion y estrategias de mercadeo para presentar y

promoverlos capacidad efectiva a los consumidores.

Se recomienda una revision a la gestion de seguimiento de los indicadores que se propusieron
para continuar con el proceso de mejora, por lo tanto, se insta para que se realicen revisiones
en el mediano plazo y permita garantizar una mejora en su implementacion y desarrollo. Para
asegurar la sostenibilidad a largo plazo, se sugiere explorar la integracion de tecnologias
emergentes. La incorporacion de herramientas innovadoras y métodos de capacitacion
avanzados puede aumentar la eficacia del programa y mantener el interés de los participantes.
Mantenerse al tanto de las tendencias tecnologicas permitira al programa evolucionar y

adaptarse a las cambiantes expectativas del personal y del mercado.



PARTE IV: Seguimiento Practica Profesional

4.1. Programacion de actividades realizadas en la organizacion
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Fuente: Elaboracién propia.



4.1.1. Cumplimiento de objetivo:
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