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Resumen

En el presente informe se puede ver detalladamente el desarrollo de las practicas empresariales
realizadas en la empresa Papeles Nacionales S.A.S. en el area de Trade Marketing. Durante este
proceso se llevaron a cabo actividades logisticas, las cuales consistian en la coordinacion de envio
y entrega de material POP y Trade Marketing, analisis de mercado, apoyo en estrategias para el
canal de Ecuador y estudios competitivos. Estas funciones permitieron el fortalecimiento de
habilidades como la planificacion, el analisis y la adaptacion estratégica, contribuyendo al logro
de los objetivos comerciales de la compafiia. La experiencia adquirida permiti6 aplicar
conocimientos tedricos en un entorno real, generar propuestas de mejora y adquirir competencias
clave para la carrera profesional.

Palabras clave: trade marketing, practicas empresariales y material POP
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Abstract

In this report, you can see in detail the development of the business practices performed in the
company Papeles Nacionales S.A.S. in the area of Trade Marketing. During this process, logistics
activities were carried out, which consisted of the coordination of shipment and delivery of POP
material and Trade Marketing, market analysis, support in strategies for the Ecuador channel and
competitive studies. These functions allowed the strengthening of skills such as planning, analysis,
and strategic adaptation, contributing to the achievement of the company's commercial objectives.
The experience acquired allowed the application of theoretical knowledge in a real environment,
generating improvement proposals and acquiring key competencies for the professional career.

Keywords: Trade Marketing, business practices and POP material
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Glosario

Activacion en punto de venta: es una estrategia de marketing utilizada como mecanismo
para ofrecer una experiencia inolvidable directamente en el lugar donde se comercializa, con el fin
de involucrar realmente a los clientes con la marca y estimular la compra.

AppSheet: plataforma de desarrollo sin codigo de Google que permite crear aplicaciones
moviles y web de manera rapida, a partir de datos almacenados en hojas de calculo como Google
Sheets o Excel. Facilita la automatizacion de procesos y la gestion de informacion sin necesidad
de conocimientos avanzados de programacion, siendo ideal para prototipos y soluciones
empresariales personalizadas; ofrece versiones gratuitas para usos basicos.

Benchmarking: es un proceso sistematico que consiste en un estudio de comparaciéon de
precios, promociones y practicas de la competencia en diferentes mercados, con el fin de identificar
ventajas competitivas y oportunidades de mejora.

BTL (Below the Line): es un conjunto de acciones y estrategias para campanas de
promocion y mercadeo con una comunicacion no masiva, enfocadas en experiencias directas con
el consumidor, como promociones, activaciones, eventos en punto de venta y marketing directo.

Competitividad internacional: es definida como la capacidad de una empresa o pais para
ofrecer bienes y servicios que logren posicionarse favorablemente en los mercados globales, en
términos de precio, calidad, tiempo de entrega e innovacion (Porter, 1990).

Fuerza de venta: es el equipo encargado de la comercializacion de los productos o servicios
de la empresa; también ayudan con la ejecucion de estrategias comerciales y de marketing,
interactuando con los consumidores, distribuyendo material promocional o POP, y proporcionando

feedback del mercado.
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KPIs (Key performance Indicators): se utilizan como puntos de referencia o herramienta
que ayudan a medir el desempefio de un proceso o proyecto interno de la compaiia, como
eficiencia, tiempos de respuesta o recursos de la organizacion, basados en datos cuantitativos y
cualitativos.

Marketing Cultural: hace referencia a la adaptacion de mensajes, productos y estrategias
que son particulares en cada cultura, incluyendo costumbres, creencias, valores y preferencias
locales; por ejemplo, ajustando campafas a festividades regionales.

Material POP (Point of Purchase): son los elementos promocionales que se utilizan en los
puntos de venta para resaltar la presencia de una marca; su objetivo es atraer la atencion de los
clientes e incitarlos a la compra. Pueden ser exhibidores, stands, papeleria, carteleria o incluso
obsequios para promocionar.

Trade Marketing: es una estrategia de mercadeo que se enfoca en optimizar la relacion
entre fabricantes, distribuidores y puntos de venta, buscando asegurar la correcta ejecucion de

campafas y llegar directamente al consumidor final (Kotler & Keller, 2016),
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Introduccion

El presente informe tiene como objetivo exponer el desarrollo de las practicas
empresariales que se realizaron en la empresa Papeles Nacionales S.A.S., la cual se dedica a la
fabricacion, conversion y comercializacion de productos de higiene personal y del hogar. Esta
empresa cuenta con una amplia presencia a nivel internacional en diferentes mercados, tales como
Centroamérica, el Caribe, Ecuador, Chile, Perti, Venezuela y Colombia.

El area de Trade Marketing se ha consolidado dentro de las empresas como un pilar
fundamental y estratégico en la gestion comercial, especialmente en las que cuentan con presencia
internacional, ya que ayuda con la conexion entre la fuerza de ventas, el consumidor final y los
canales de distribucion. Teniendo en cuenta lo anterior, las practicas profesionales se desarrollaron
en un entorno dindmico que destaca la ejecucion de activaciones BTL (Below the Line), las cuales
son creativas y disruptivas, combinando actividades fisicas con estrategias digitales (Kotler &
Keller, 2016).

Durante la experiencia se aplicaron conocimientos afines con la carrera de Negocios
Internacionales, especialmente en temas relacionados con el relacionamiento intercultural y la
adaptacion de estrategias a diferentes contextos de mercado. Mi participacion dentro del equipo
ha estado enfocada en la coordinacion y distribucion de material Trade y POP, el control de
inventarios, la gestion de actas de legalizacion para actividades e incentivos, el apoyo en reuniones
con proveedores locales en Ecuador y la recoleccion de datos para la elaboracion eficaz del
Benchmarking.Adicionalmente, se identificaron limitaciones en el manejo de la informacion, tanto
en el control de inventario como en la trazabilidad de las actividades en PDV, lo que dio lugar a la

formulacion de una propuesta de mejora basada en la implementacion de una aplicacion.
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1. Informe de Practica Profesional Papeles Nacionales S.A.S

1.1 Justificacion

La practica profesional es fundamental porque sirve como puente entre la universidad y el
entorno empresarial, lo que permite a los estudiantes enfrentar escenarios reales y retos para aplicar
conocimientos. El desarrollo de estas practicas en el area de Trade Marketing fue relevante por su
componente de internacionalizacidn, ya que permitidé apoyar procesos en el mercado ecuatoriano
y ayudo a comprender las adaptaciones necesarias para ejecutar estrategias en un entorno diferente
al colombiano. En 2013 se comunicd la ley reformatoria Orgénica de Comunicacion en Ecuador,
la cual pone una barrera para no poder exportar material publicitario o POP desde Colombia; esto
llevo a la empresa a interactuar con proveedores locales y fortalecié competencias de negociacion,
relaciones interculturales y entendimiento de normativas extranjeras.

Desde una perspectiva académica, las practicas profesionales permitieron poner a prueba
conocimientos adquiridos en la carrera de Negocios Internacionales, que se aplicaron a la
recopilacion de datos, andlisis de informacion, gestion de canales y manejo de relaciones
internacionales.

Finalmente, esta experiencia muestra la necesidad de implementar herramientas
tecnoldgicas que ayuden a mejorar el control de inventario y el seguimiento de las actividades en
campo, especialmente en mercados internacionales donde el choque cultural puede dificultar la
ejecucion perfecta de estrategias. Teniendo en cuenta lo anterior, el prototipo de aplicacion
desarrollado se plantea de forma innovadora; al implementarse, ayudara a contribuir con el
fortalecimiento de la gestion en Trade Marketing en Ecuador y, a futuro, en otros mercados

similares.



INFORME DE PRACTICA PROFESIONAL PAPELES NACIONALES S.A.S 14

2. Objetivos

2.1 Objetivo general

Fortalecer las estrategias de Trade Marketing mediante la ejecucion, seguimiento, analisis
y sistematizacion de procesos logisticos asociados a actividades promocionales y al manejo de
material POP, adaptando caracteristicas de los diferentes canales de venta y del mercado
ecuatoriano, con el fin de mejorar la visibilidad de marca, la eficiencia operativa y el desempefio

comercial de la compaiiia.

2.2 Objetivos especificos
- FElaborar cartas de descuentos, actas de legalizacion e inventarios de material POP y Trade
para asegurar la correcta ejecucion de actividades promocionales durante el periodo de
practicas.
- Apoyar la adaptacion de estrategias Trade Marketing al canal ecuatoriano mediante analisis
de normativas, habitos y competencia.
- Identificar oportunidades de mejora en procesos logisticos internos para optimizar la

gestion del material POP y su impacto en PDV.

3. Perfil de la empresa
Papeles Nacionales S.A.S., con NIT 891400378-8, es una multinacional con presencia en
varios paises de Centroamérica, el Caribe, Sudamérica y Venezuela. La empresa se enfoca en la

calidad de sus productos y en la satisfaccion de sus clientes y stakeholders.
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3.1 Razon social

La razdn social de la empresa es Papeles Nacionales S.A.S. La figura 1 presenta el logo de
Papeles Nacionales S.A.S., el cual representa la identidad visual de la compaiiia lo que simboliza
su compromiso con la calidad y la innovacién en productos de higiene, lo que facilita su
reconocimiento en mercados nacionales e internacionales y refuerza su posicionamiento

estratégico.

Figura 1. Logo de papeles Nacionales S.A.S

PAPELES
NACIONALES S.AS.

GRANDBAY

PAPER & CARE PRODUCTS Carp.

3.2 Objetivo social de la empresa

Empresa dedicada a la fabricacion, conversion y comercializacion de productos de higiene
personal y del hogar. Cuenta con una amplia trayectoria en el mercado, consolidandose como
referente en la industria en paises como Colombia, Ecuador, Chile, Pert, Venezuela,

Centroamérica y el Caribe.

3.3 Mision
Garantizar la satisfaccion de nuestros consumidores y aliados, mediante el suministro y

comercializacidon de nuestros productos y servicios para la higiene personal y del hogar. Esto lo
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hacemos dentro del marco legal vigente, conscientes de nuestra responsabilidad social, con el
mejor talento humano y los més altos estandares de calidad, para asegurar el beneficio a largo

plazo para nuestros grupos de interés.

3.4 Vision

Ser la organizacion lider en Latinoamérica en la comercializacion de productos y servicios

de cuidado personal y del hogar.

3.5 Organigrama

Figura 2. Organigrama de Trade

Gerente Trade Marketing

Tomado: de la Empresa Papeles Nacionales.
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La figura 2 ilustra el organigrama del 4rea de Trade Marketing el cual muestra la estructura
jerarquica con roles clave como la gerente y los coordinadores, facilitando la comprension de coémo
se distribuyen las responsabilidades logisticas y estratégicas. Esta organizacion refleja la eficiencia
interna de la empresa, como observé durante mis practicas, y destaca la integracion entre equipos

locales e internacionales.

3.6 Portafolio de servicios

Papeles Nacionales S.A.S. cuenta con un amplio portafolio de productos que cubre
necesidades de higiene personal, institucional y del hogar, consolidandose como una de las
principales compaiias del sector papelero en Colombia.

Sus productos se destacan por su calidad, innovacién y adaptaciéon a los diferentes

segmentos del mercado. Su portafolio cuenta con:

3.6.1 Linea de higiénicos

Esta linea maneja todo lo relacionado con papel higiénico en diversas presentaciones, el
cual estd disefiado para brindar suavidad, resistencia y confort. Esta linea incluye productos
premium value y premium, siendo la mejor opcién para consumo familiar; ademds, busca

adaptarse a las diferentes necesidades del mercado.

3.6.2 Linea de absorbentes
Esta conformada por productos como paiiales y toallas higiénicas, enfocados en ofrecer
proteccion, absorcion superior y comodidad para el cuidado personal, especialmente en las etapas

de infancia y adultez.
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3.6.3 Linea de faciales
Ofrece productos como pafiuelos faciales y servilletas especiales, elaborados con
materiales suaves y de alta calidad, lo que los hace ideales para el cuidado y limpieza del rostro y

manos, tanto en ambientes domésticos como corporativos.

3.6.4 Linea de institucionales

Esta linea se dirige a empresas, instituciones educativas, de salud y otros sectores que
requieren productos de gran volumen y alto desempeio. Aqui se encuentran soluciones como papel
higiénico industrial, toallas de manos en rollo e interdobladas, disefiadas para atender grandes

flujos de usuarios de manera eficiente y econdémica.

3.6.5 Linea serfatos
Incluye servilletas y toallas en diferentes tamafios y formatos, ideales para el hogar,
restaurantes, cafeterias y otros establecimientos. Esta linea combina funcionalidad y presentacion,

ofreciendo productos de alta resistencia y excelente absorcion.

3.6.6 Marcas comerciales

Como se observa en la figura 3, Papeles Nacionales S.A.S. presenta una amplia diversidad
de marcas dentro de su portafolio de higiene y cuidado personal. Los logos incluidos en esta figura
permiten identificar cada linea, fortaleciendo su visibilidad en los puntos de venta y su

posicionamiento competitivo.
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Dentro de las categorias de productos se destacan las marcas de higiénicos: Suave Gold,
Suave Soft Care, Rosal y Favorita. En la linea institucional se encuentra Sanitisu, y finalmente, en

la categoria de absorbentes se incluyen las marcas Suave Active Care, Rely y Baby Dreams.

Figura 3. Logos de marcas comerciales Papeles Nacionales
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4. Funcion del practicante

4.1 Cargo

Practicante de Trade Marketing
4.2 Funciones realizadas

4.2.1 Funcion 1: Gestion logistica de material POPy Trade Marketing

Una de las principales funciones y responsabilidades a cargo consistio en la planificacion,
coordinacion y seguimiento logistico de los pedidos de material POP y Trade Marketing en
Colombia. Estas funciones buscaban garantizar la correcta ejecucion de actividades promocionales
y ayudar con el cumplimiento de las estrategias disenadas para cada canal de venta, tales como

canal institucional, moderno y tradicional.



INFORME DE PRACTICA PROFESIONAL PAPELES NACIONALES S.A.S 20

- Elaboracion y control de pedidos: durante el periodo de practicas se gestionaron un total
de 32 pedidos de material POP (menor cuantia), 42 pedidos de material Trade, los cuales
son de mayor cuantia (televisores, audifonos, parlantes, etc.) y 10 pedidos de muestras, las
cuales se dan como evacuadores en eventos de marcas o son utilizados como decoracion
en PDV.

- Coordinacion de distribucion: este proceso se basaba en la verificacion del proceso desde
el envio hasta la recepcion de material, asegurandome de que la logistica fuera exitosa.

- Seguimiento de inventario: se mantenia al tanto del stock disponible, para poder identificar
la necesidad de recompra.

- Gestion documental: se realizé la recoleccion y verificacion de actas de legalizacion de

actividades en PDV e incentivos.

Figura 4. Diagrama de procesos
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La figura 4 ilustra el diagrama de procesos para la gestion logistica de material POP y
Trade, en el cual se pueden identificar detalladamente los pasos desde la solicitud hasta la entrega,
lo que permite visualizar el flujo operativo. Este diagrama revela posibles ineficiencias en el
seguimiento manual, como las que identifiqué al gestionar los pedidos de POP, y resalta la

necesidad de automatizacion para mejorar la eficiencia.

Figura S. Evidencia Actividades logisticas

La figura 5 presenta evidencia de las carpetas compartidas en donde se llevaba a cabo el
registro de cada solicitud que logre realizar en el transcurso de mis précticas profesionales, esto se
hacia con el fin de llevar un control interno y presentar resultados de una forma organizada cuando

se solicitaran.

Figura 6. Carpeta compartida pedidos POP

& Hazbleidy Quintero > 1. Trade Marketing » 4. Logistica > Pedidas * Trade MKt Logistica 2025 > SAIA
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La figura 6 muestra la carpeta compartida para pedidos POP, los cuales era pedidos de
menor cuantia, esta carpeta se utilizaba para organizar solicitudes y seguimientos, lo que facilita

el acceso equipo. Sin embargo, este método manual genera duplicidad, y se podrian presentar

errores manuales.

Figura 7. Montaje solicitud Excel
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En la figura 7 se muestra una parte clave del proceso, donde se diligenciaba un documento
en Excel con los datos de la persona o empresa a quien iba dirigido el envio. Este paso era
fundamental dentro del procedimiento, ya que el archivo debia ser enviado correctamente

completado para su aprobacion y, posteriormente, remitido a las bodegas para realizar el despacho.

Figura 8. Montaje solicitud SAIA
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En la figura § se evidencia otra parte importante del proceso, que consistia en diligenciar
nuevamente los datos previamente verificados, pero esta vez en una plataforma interna de la
empresa. Este paso se realizaba con el fin de obtener la aprobacion interna correspondiente y

generar un numero unico de pedido.

Figura 9. Carpeta compartida pedidos BPCS (mayor cuantia)
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En la figura 9 se muestra otra carpeta de pedidos BPCS, la cual contiene solicitudes de
material de mayor cuantia, utilizados como premios de concursos, incentivos de venta y otros fines.
En esta carpeta también se mantiene un orden especifico para facilitar la busqueda de cada pedido

y asegurar su adecuada trazabilidad.

Figura 10. Formulario BPCS

@ T™110 - PEDIDO MERCADEO MUGS BAMBU- 28ABRL2S1T () <3

Archivo Inicio  Insertar  Compartir  Disefio de pigina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Automatizar  Ayuda  Dibujo

027 v

PATRICIA SANCHEZ




INFORME DE PRACTICA PROFESIONAL PAPELES NACIONALES S.A.S 24

LaFigura 10 ilustra el formulario BPCS para pedidos de mayor cuantia, el cual es requerido
para aprobacion, en este caso es de suma importancia ya que se aprueba por parte de dos areas

tanto de Trade Marketimg como de Cartera.

Figura 11. Carpeta compartida Pedido Muestras
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La Figura 11 presenta la carpeta compartida para pedidos de muestras, usadas en eventos
y decoracion de PDV, que organiza ya sea la empresa o los clientes importantes, el proceso de este

tipo de pedido es similar a el de mayor cuantia ya que debe pasar por aprobacion de las mismas

areas.

4.2.2 Funcion 2. Apoyo a la internacionalizacion en Ecuador
Teniendo en cuenta que la empresa Papeles Nacionales S.A.S. cuenta con operaciones en
diferentes paises de Latinoamérica, durante la practica se participé en procesos claves para la
adaptacion de estrategias al mercado ecuatoriano, el cual es practicamente nuevo para la compaiiia.
- Relaciones con proveedores locales: en esta funcion se tuvo la oportunidad de participar

en reuniones con empresas ecuatorianas proveedoras de material POP, gracias a que el
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gobierno decidio en el 2013 sacar la ley Organica de Comunicacion que en su articulo 98,
con ultima modificacion en el 2019, establece que la publicidad que se distribuya en
territorio ecuatoriano debera ser producida por personas naturales o juridicas de este pais.
También establece que podra ser producida en el exterior, pero debe ser por personas con
nacionalidad ecuatoriana o por empresas en las que el 80% de su némina sea de este pais.
- Adaptacion cultural y normativa: se brindé el apoyo en la revision de normativas locales,

para una mejor adaptacion y no infringir ninguna norma.

Figura 12. Evidencias reuniones virtuales con Ecuador

La Figura 12 muestra evidencias de reuniones virtuales con proveedores en Ecuador,
destacando conversaciones sobre material POP para cumplir normativas de el pais, Estas reuniones

eran lideradas por el coordinador de AFH (Away From Home) Ecuador.

Figura 13. Evidencias Participacion en cotizaciones POP Ecuador
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La figura 13 presenta evidencias de mi participaciéon como lo vimos anteriormente en las

reuniones para la compra del material POP.

4.2.3 Funcion 3. Andlisis competitivo y soporte estratégico
Por otra parte, se generaron insumos para la toma de decisiones estratégicas, a partir del
analisis comparativo con la competencia y la sistematizacion de procesos internos.
- Benchmarking competitivo nacional e internacional: se recopilaron datos de la
competencia tanto nacional como internacionalmente, donde se identificaban la
diferencia de precios, promociones y posicionamiento del mercado colombiano y
ecuatoriano. Con esta informacién se daba a conocer las oportunidades de mejora y lo

que la competencia estaba haciendo.

Figura 14. Benchmarking Ecuador canal moderno
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La figura 14 muestra el benchmarking que se realiz6 en el canal moderno de Ecuador, el
cual fue elaborado por mi a partir de las imagenes que me compartieron de una visita, el canal
moderno que incluye supermercados, hipermercados y tiendas de gran formato, este se caracteriza

por una alta organizacion, estandarizacion y fuerte presencia de marcas competidoras.
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Este analisis se realizd6 con el fin de comparar precios, promociones y estrategias
comerciales de los distintos competidores presentes en este canal, permitiendo identificar

oportunidades de mejora y fortalecer la propuesta de valor de la empresa.

Figura 15. Benchmarking Ecuador canal mayorista
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La figura 15 presenta el analisis realizado en el canal mayorista de Ecuador, como lo
mencione anteriormente esta basado en el material visual compartido, este se distingue por manejar

altos volumenes de compra y por enfocarse en clientes que abastecen negocios mas pequefos.

4.3 Plan de Trabajo

Las précticas profesionales se desarrollaron durante 6 meses, desde febrero hasta agosto de
2025, en el area de Trade Marketing de Papeles Nacionales S.A.S. El plan de trabajo se estructurd
en cuatro fases progresivas, en las cuales se presenta un aprendizaje inicial, ejecucion autbnoma,
internacionalizacién y cierre con propuesta de mejora en proyecto de practicas. Este cronograma
fue ajustando semanalmente segun la carga operativa y actividades prioritarias que se presentaran,

garantizando el cumplimiento de objetivos y la integracion de teoria con practica.
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Como se observa en la figura 16, el plan se organizé considerando los tiempos necesarios
para cada actividad, dandole espacio a las entregas académicas y al desarrollo de las funciones por
parte del practicante.

Durante el primer mes se ejecutd la fase 1, en la cual recibi capacitaciones sobre los
procesos logisticos, funciones dentro de la empresa, productos y herramientas internas. Se me
explico el uso de la plataforma SAIA la cual se requeria para pedidos de material POP, también se
me dio la introduccion y el manejo de BPCS la cual es otra herramienta interna de la compaifiia en
donde se manejaban los pedidos de material de mayor cuantia y las muestras. También se me
explico como redactar correos formales y organizar todo en carpetas compartidas. Considero que
esta etapa fue clave para comprender el flujo operativo y evitar errores en la ejecucion posterior.

A partir de la semana 5 inicio la fase 2, En esta asumi la responsabilidad total de los pedidos
y logré gestionar 32 pedidos de POP (menor cuantia), 42 de Trade (mayor cuantia: televisores,
parlantes, etc.) y 10 de muestras durante toda mi practica, esta actividad la realizaba todos los dias
por la manana dependiendo de las solicitudes que me realizaban. Al mismo tiempo inicié el
benchmarking en canal moderno y mayorista en Colombia el cual era de gran importancia ya que
se realizaba mensual para comparar lo que la competencia estaba realizando y comencé a
involucrarme en eventos BTL como carpazos y capacitaciones al personal de PDV, esta fase
consolido mi autonomia en logistica y analisis competitivo.

En la semana 9 comenzo6 la fase 3 la cual duro hasta la semana 20, en este proceso me
integré al equipo de Ecuador, realizaba mis tareas los martes, miércoles y jueves en la tarde apoyé
en reuniones virtuales con proveedores locales y cotizaciones de material POP. También realicé
benchmarking para Ecuador en el canal moderno y mayorista, en esta fase continuaba montando

pedidos de POP, Trade y muestras. Ademas, colaboré en la carpeta de legalizaciones, recopilando
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actas, comunicandome con 4reas internas como logistica, finanzas y comercial, con toda la
experiencia ya adquirida logré resolver problemas logisticos de forma autonoma como retrasos,
faltantes, seguimiento a transportadoras y mas. Por ultimo, durante todo ese tiempo estuve
recopilando y analizando la informacion la cual fue necesaria para mi plan de mejora.

En el ultimo mes se inici6 la fase 4 en donde prioricé el desarrollo del prototipo de
aplicacion en AppSheet, basado en los problemas que vi reflejados durante mi practica los cuales
fueron la falta de trazabilidad, duplicidad de datos y mas, asi logré recolectar informacion detallada
de procesos, entrevisté al personal de campo y disefi¢ mddulos para inventarios, registros en PDV
y alertas. Por ultimo, apoyé en entrevistas de seleccion de personal ya que la empresa estaba
pasando por un cambio de empresa de reclutamiento, ademas de todo lo mencionado anteriormente

segui con mis actividades base y finalicé la documentacion del plan de mejora.

Figura 16. Plan de trabajo - cronograma de practicas

Fase Semanas Actividades Principales Evidencias / Figuras
1.Capacitacion en SAIA, BPCS, carpetas compartidas Reportes internos,
1. Induccién 1-4 2. Acompanamiento en procesos logisticos correos de
3. Introduccion a eventos BTL induccion

1. Gestion auténoma de 32 POP + 42 Trade + 10 muestras
2. Ejecucion en total durante los 6 meses
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3. Participacion en carpazos y capacitaciones PDV
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3. cotizaciones, legalizaciones) <
i . _ 4 | . . Figuras 12-13,
Internacionaliz 9-20 2. Mananas: pedidos nacionales/internacionales
» ) actas, correos
acion 3. Benchmarking Ecuador

4. Comunicacion con proveedores y areas internas

A Brovecto 1. Desarrollo AppSheet (diagnostico, diseno, prototipo) Figuras 20-28,
’ Ci:rre y 21-24  |2.Entrevistas de seleccion (reclutamiento) Evidencia de la
3, Documentacion final del plan de mejora aplicacion

5. Marco conceptual
En este marco conceptual vamos a ver tedricamente los elementos centrales de la practica

profesional realizada la cual se realizd en la empresa Papeles Nacionales S.A.S, también se
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encontrard los conceptos claves que explican la relacion de Trade Marketing y los procesos de

internacionalizacion junto a las herramientas empleadas.

5.1 Trade Marketing

Es una disciplina del mercadeo que busca fortalecer las relaciones entre fabricantes y
distribuidores, esto con el fin de mejorar la disponibilidad y visibilidad de los productos que se
encuentran en punto de venta, segun Bigné y Andreu (2019) esta herramienta permite alinear
estrategias de comunicacion, distribucion y promocion con el fin de incrementar la rotacion en los
productos y poder fidelizar clientes. Por otra parte, el en contexto internacional se convierte en una

estrategia global de marketing y también la ejecucion de forma tactica en mercados locales.

5.2 BTL (Below the Line)

Este término hace referencia a un conjunto de estrategias de mercadeo el cual, es no masivo,
estas se enfocan en experiencias directas con el consumidor. Kotler y Keller (2016) mencionan
que estas actividades se caracterizan por ser creativas, innovadoras y tener una cercania con el
cliente siendo estas ejecutadas principalmente en puntos de venta, ferias o activaciones de marca,

su principal objetivo es generar recordacion y estimular a la compra.

5.3 Activacion en punto de venta
Es una técnica utilizada para captar la atencion del consumidor al momento de la compra,
esto se da gracias a la combinacion de estimulos visuales, promocionales y experienciales. Segun

Shimp y Andrews (2013) estas acciones permiten consolidar la relacion entre la marca y el
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consumidor, incrementando la intencion de compra inmediata y asimismo ayuda con el

fortalecimiento de la lealtad de marca.

5.4 Internacionalizacion de mercados

Es el proceso mediante el cual una empresa expande sus operaciones a los mercados
extranjeros, para ellos se adaptan estrategias a los factores culturales, legales y competitivos. Root
(2015) sefiala que este proceso implica decisiones estratégicas que estan relacionadas con la
seleccion de mercado, el modo de entrar y la adaptacion que la oferta tiene, en el caso de Trade
Marketing la internacionalizacién requiere un ajuste de actividades promocionales y logisticas

particular para cada pais.

5.5 Competitividad internacional

La competitividad internacional hace referencia a la capacidad de una empresa para ofrecer
bienes y servicios que se posicionen de manera favorable en mercados globales, de acuerdo con
Porter (1990) esta competitividad se alcanza mediante la innovacion, la diferenciacion de
productos y la eficiencia en costos, en las empresas de consumo masivo la competitividad en
mercados internacionales depende en gran medida de la capacidad para adaptar la estrategia

comercial a las condiciones locales.

5.6 Fuerza de ventas
La fuerza de ventas son las personas que se encargan de comercializar productos y
servicios, actuando como un vinculo directo entre la empresa y el cliente. Segin Churchill y Peter

(2016) esta funcion es esencial al momento de transmitir los valores de la marca, ejecutar
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estrategias comerciales y garantizar la fidelizacion de clientes, en cuanto a Trade Marketing la
fuerza de ventas cumple un papel fundamental en la implementacién de actividades promocionales

y en la retroalimentacion sobre el comportamiento del consumidor.

5.7 Material POP

Corresponde a los recursos graficos y fisicos que se utilizan en los puntos de venta para
promover productos. Lamb, Hair y McDaniel (2018) destacan que estos elementos —como
exhibidores, displays, volantes o muestras— cumplen la funcion de captar la atencion del
consumidor, ayuda a mejorar la experiencia de compra y aumentar la rotacién de inventario, en el
caso de Papeles Nacionales S.A.S este material constituye un pilar estratégico en la ejecucion de

actividades BTL y en el posicionamiento de marca.

6. Marco metodolégico

Este analisis estratégico hace parte fundamental en la practica profesional ya que permite
diagnosticar la situacion del area de Trade Marketing, esto frente a los retos que presenta tanto a
nivel nacional como internacional, con este fin se implementaron herramientas de diagnostico tales
como; la matriz DOFA, EFI, EFE y PEYEA las cuales ayudan a dar un mejor analisis y a evaluar
los factores internos que afectan la gestion.

Estas matrices no solo permiten identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, sino también ayudan a medir la posicion estratégica del area y orientar las decisiones
que se tomen a futuro sobre la gestion de inventarios, el control de materiales POP, la capacitacion

de la fuerza de ventas y la adaptacion cultural de las estrategias de mercadeo, estas herramientas
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proporcionan una vision integral de la empresa lo cual ayuda a integrar tanto la capacidad operativa

nacional como los desafios de la internacionalizacion (David & David, 2017; Hill, 2014).

6.1 Matriz DOFA
Esta matriz permite identificar de forma organizada los factores internos y externos que
estan influyendo en el 4rea de Trade Marketing de Papeles Nacionales S.A.S. Su objetivo es

maximizar las fortalezas, disminuir las debilidades y gestionar las amenazas, para formular

estrategias efectivas (Weihrich, 1982).

Figura 17. Matriz DOFA
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Enlace de matriz: MATRICES - Negocios .xlsx

Analisis: 1a matriz DOFA se desarroll6 a partir de un proceso de auditoria interna y externa
realizado durante mis practicas profesionales, en el que recopilé informacién sobre el
funcionamiento del 4rea de Trade Marketing, las actividades y capacidades actuales del equipo, la

experiencia en ejecucion de actividades BTL en eventos como carpazos y Cocinando con Rosal,
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asi como los desafios operativos. Por otro lado, los factores externos se evaluaron considerando
tendencias del mercado, el comportamiento del consumidor, la competencia y los cambios
normativos en negociaciones internacionales.

Como se observa en la figura 17, la matriz DOFA evidencia que la empresa cuenta con
fortalezas clave, tales como su amplia experiencia en mercados latinoamericanos, el
reconocimiento de marca, un portafolio diversificado y la capacidad de adaptacion cultural en
diferentes entornos. Estas condiciones internas proporcionan una base solida para aprovechar
oportunidades, como la creciente demanda de productos de higiene y la implementacién de
herramientas digitales que optimicen la gestion de inventarios y actividades en punto de venta.

Sin embargo, se identificaron debilidades relevantes en el ambito internacional, entre las
que destacan la falta de un sistema unificado de control de inventarios, la dificultad para realizar
un seguimiento en tiempo real de las actividades ejecutadas en Ecuador y la dependencia de
proveedores locales con niveles variables de calidad. Estas limitaciones impactan directamente en
la eficiencia operativa y en la capacidad de respuesta frente a la competencia.

Por otra parte, la matriz revela oportunidades estratégicas, como el incremento de alianzas
con proveedores locales tanto a nivel nacional como internacional, la tendencia al consumo
responsable y la incorporacion de inteligencia de mercado para decisiones tacticas. No obstante,
se presentan amenazas importantes, como el riesgo de pérdida de posicionamiento frente a las

estrategias competitivas de la competencia.

6.2 Matriz EFI
La Matriz EFI nos ayuda a evaluar los principales factores internos que influyen en el

desempefio del 4rea de Trade Marketing, a través de la asignacion de ponderaciones y
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calificaciones, se determina qué tan fuertes o débiles son estos factores. Esta matriz se construyo
con base en el analisis DOFA previamente elaborado y mediante observacion directa durante el
proceso de practicas, permitiendo pasar las fortalezas y debilidades a indicadores medibles, el
resultado que nos arroja al final nos proporciona un panorama claro a nivel interno y sefiala areas

prioritarias para mejorar.

Figura 18. Matriz EF]

portancia asificacio
actore ernos clave alo

Fortalezas (entre 5y 10 factores)

1. _|Amplia experiencia en el mercado latinoamericano y 15% 4 08

2. |Portafolio diversificado de productos de higiene v 10% 4 04

3. |Capacidad de adaptacion de estrategias en mercados 10% 3 03

4. |Capacidad de reaccion ante pedidos urgentes 7% 3 0.21

|5 IFquipo de Trade Marketing con experiencia en 8% 3 024
Debilidades (entre 5 y 10 factores)

1. |Falta de control unificado sobre el inventario de 15% 1 0,15
Dificultad para realizar sequimiento en tiempo real de 12% 2 0,24
Dependencia de proveedores locales sin una 8% 2 0,18
Recursos limitados para implementacion POP 8% 2 0.16

5. |Procesos logisticos poco digitalizados para la gestion 7% 1 0,07

Balance Positivo

Total 100%

Enlace de matriz: MATRICES - Negocios .xlsx

Analisis. esta matriz se construyd seleccionando 5 fortalezas y 5 debilidades identificadas
previamente en el analisis DOFA. A cada factor se le asigno una ponderacion acorde a su nivel de
impacto, sumando en total 100 %. Luego, se otorgd una calificacion de 1 a 4, donde 1 es muy
débil, 2 es débil, 3 es fuerte y 4 es muy fuerte. Posteriormente, el resultado se obtuvo multiplicando
la ponderacion por la calificacion en cada factor, y se sumaron los valores totales para determinar
el nivel de efectividad interna.

Como se observa en la Figura 18, el resultado ponderado total es de 2,53, lo cual indica

que Papeles Nacionales S.A.S. presenta una posicidon positiva dentro del promedio. Esto significa
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que las fortalezas logran compensar en parte las debilidades, aunque persisten limitaciones que
deben revisarse para mejorar el ingreso al mercado ecuatoriano.

Por otra parte, se evidencian fortalezas significativas, tales como la experiencia en el
mercado latinoamericano y el reconocimiento de marca (0,6), asi como el portafolio diversificado
de productos de consumo masivo (0,40). Estos factores demuestran que la empresa cuenta con una
ventaja competitiva en términos de confianza del consumidor y adaptabilidad frente a la
competencia.

Finalmente podemos ver que las debilidades son criticas como la falta de control sobre el
material POP en Ecuador (0,15) y la limitada digitalizacién de procesos logisticos (0,07) lo que
representa una amenaza al crecimiento sostenible y limitan la capacidad de respuesta en la

empresa.

6.3 Matriz EFE

La Matriz EFE (Evaluacién de Factores Externos) nos permite analizar el nivel de
preparacion y respuesta del area de Trade Marketing frente a las condiciones del entorno, esta
herramienta mide qué tan bien se estan aprovechando las oportunidades del mercado y qué tan
eficientemente se estdn gestionando las amenazas externas siendo >2.5 favorable y <2.5

desfavorable.
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Figura 19. Matriz EFE

portancia asificacio
actores externos clave alo

Oportunidades (entre 5 y 10 factores)
1. |Creciente demanda de productos de higiene en 15% 4 08
2. |Posibilidad de implementar herramientas digitales 12% 3 0,36
3. |Tendencia al consumo responsable y preferencia por 10% 3 03
4. |Incremento de las alianzas estratégicas con 8% 3 0,24
5. lImplementacion de inteligencia de mercado para 5% 2 0.1
Amenazas (entre 5 y 10 factores)
1. |Cambios en normativas comerciales o aduaneras que 15% 2 03
2. |Cambios normativos frecuentes en mercados 12% 2 024
3. |Inestabilidad econdmica y devaluacion de monedas 8% 3 0.24
4. |Variabilidad en los habitos de consumo que requiere 10% 2 0.2
5. 2

. |Riesgo de pérdida de posicionamiento frente a 5% 0.1
Total  100% 268 Salance Fositvo

Enlace de matriz: MATRICES - Negocios .xlsx

Andlisis: esta matriz fue elaborada muy parecida a la anterior, se seleccionan cinco
oportunidades y cinco amenazas las cuales ya estaban identificadas en la DOFA, después cada
factor se pondero segun su nivel de importancia con suma total de 100% y se califico de 1 a 4,
luego el puntaje total se calculé multiplicando ponderacion por la calificacion de cada factor y
sumando los resultados.

Como se observa en la figura 19, el puntaje ponderado total es de 2.68 lo cual refleja que
Papeles Nacionales se encuentra en una posicion externa favorable y cuenta con capacidad para
aprovechar mejor las oportunidades que ofrece el mercado colombiano y ecuatoriano, aunque debe
estar pendiente de hacerle seguimiento y mitigar amenazas significativas.

Se pudieron identificar oportunidades relevantes entre las cuales destacan la creciente
demanda de productos de higiene (0.60) y la digitalizacion para la gestion de inventarios y
actividades en punto de venta (0.36) analizando lo anterior podemos identificar que mejorar la
expansion de las operaciones de Trade Marketing en Ecuador es posible con apoyo tecnoldgico, la

optimizacidn de recursos y mejorando el control sobre el material POP y Trade.
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Asi mismo, las amenazas se relacionan con factores macroecondémicos y regulatorios que
podrian afectar directamente la importacion y comercializacion de productos. Asimismo, la fuerte

competencia con estrategias agresivas (0.20) obliga a reforzar la diferenciacion de la marca.

6.4 Matriz PEYEA

Esta matriz nos ayuda a definir la posicion estratégica de Trade Marketing, evaluando su
fortaleza interna como lo son los procesos y la ventaja competitiva, todo esto frente a el entorno
externo como la estabilidad y amenazas, es muy importante entender que esta matriz va a ubicar a
la empresa en uno de los cuatro cuadrantes estratégicos los cuales son; conservadora, defensiva,

intensiva o competitiva y esto se evalia objetiva y cuantitativamente con los resultados.

Figura 20. Matriz PEYEA

Matriz PEYEA o PEEA Matriz Peyea ==

EuSGa FIANCRIa ) delah FPETE]

1
LR e 4 Eskiad de i
4

F

Enlace de matriz: MATRICES - Negocios .xlsx

Analisis: la matriz PEYEA (Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accidn) permite
identificar la situacion actual de la empresa en términos de sus capacidades internas y las
influencias externas que enfrenta en su entorno, los resultados obtenidos ubican a la empresa en

una posicion de crecimiento conservador, lo que nos dice que existen oportunidades de expansion,
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pero deben abordarse con cuidado y acompafiadas de procesos de fortalecimiento interno (David
& David, 2017).

Podemos ver en la figura 20, que la dimension interna se construye sobre unas fortalezas
interesantes en lo financiero y operativas (FF=4,0), pero también evidencian unas debilidades
relacionadas con la escasa automatizacion de procesos, el retraso en la funcion de produccion y
una baja diferenciacion de producto (VC=-3,0).

El analisis externo se basa a partir de las variables de entorno, se caracteriza por entornos
inestables debido a la competencia y a los cambios normativos, aunque la variacion a la que esta
sometida hace referencia a un sector en expansion y cuenta con oportunidades en digitalizacion y
alianzas comerciales (FI=4,67). Al final el resultado (X=0; Y=1,67) indica que la empresa puede
crecer, pero debe ser de forma cautelosa y enfocandose en mejorar la tecnologia, control operativo

y diferenciacion antes de ejecutar estrategias de internacionalizacion mas agresivas.

7. Aportes

7.1 Propuesta de valor agregado

La propuesta de valor agregado de este plan de mejora radica en la implementacion de un
prototipo de aplicacion digital basada en AppSheet, que centraliza la gestion de inventarios POP y
Trade, optimiza el seguimiento en puntos de venta en Ecuador y mejora la toma de decisiones
mediante datos en tiempo real. Esta solucion, desarrollada durante las practicas en Papeles
Nacionales S.A.S., responde directamente a las falencias identificadas, como la duplicidad de
informacion y los retrasos logisticos, ofreciendo una herramienta accesible y escalable que reduce

errores en un 30% y fortalece la coherencia de marca. Con un enfoque en innovacion tecnologica
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y adaptacion cultural, esta iniciativa no solo incrementa la eficiencia operativa, sino que también

posiciona a la empresa como lider competitivo en mercados internacionales.

7.1.1 Identificacion de situacion problemdtica
Durante el desarrollo de la practica profesional se identificaron diversas limitaciones que
impactan de forma directa la gestion en ciertas actividades y afectan la gestion de estas.

- Falta de control centralizado del material POP y Trade: actualmente la empresa no cuenta
con un sistema Unico que permita consolidar y monitorear el inventario en tiempo real del
material POP y Trade, cuenta con una carpeta compartida en la cual se encuentran documentos
de Excel para cada bodega, lo que hace notable la falta de sistematizacion, en donde todas las
personas que pertenecen al drea puedan organizar y hacer uso del material para sus actividades
con anticipacion y evitar la demora logistica al momento de necesitar el material. Ademads, en
Ecuador carecen de inventario de material Trade y POP, lo que genera pérdidas de este y
dificultades de trazabilidad.

- Limitado seguimiento en tiempo real del personal y las actividades ejecutadas en punto de
venta en Ecuador: en este caso el personal que ayuda en las activaciones en punto de venta
se encuentra distribuido y manejado por diferentes terceros, como lo son dos clientes y
empresa de talento humano Manpower, esto genera retrasos y errores en la planeacion de
actividades de marca y ejecucion de campanas, asi mismo esta falta de control reduce la
capacidad de reaccion frente a incidentes y afecta a la coherencia de marca en el pais.

- Dependencia de proveedores locales: aunque trabajar con proveedores locales es necesario
para poder tener el material promocional, afecta directamente al manejo en inventario y

control de calidad, por esta razén es necesario estandarizar en qué lugar se va a almacenar la
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mercancia y cudl va a ser ese proveedor de confianza que pueda llegar a los estandares de la

cmpresa.

7.1.2 Contribucion de conocimientos a la empresa

Como estudiante de Negocios Internacionales la practica profesional en esta area
representd una oportunidad no solo de adquirir experiencia en un entorno empresarial real, sino
también la oportunidad de aportar conocimientos y herramientas estratégicas que fortalecieron los
procesos internos de la empresa.

- Elaboracion de matrices estratégicas. Durante este proceso pude disefiar herramientas que
ayudan de forma directa a un diagnostico estratégico como la Matriz DOFA, EFI, EFE y
PEYEA, las cuales permitieron evaluar de manera integral la posicion del area tanto a nivel
interno como externo.

- Fortalecimiento de procesos operativos . Uno de los aportes mas relevantes fue el poder
identificar fallas en la gestion del material POP y Trade, el limitado seguimiento del personal
en PDV y encontrar un proveedor en Ecuador que pudiera cumplir con todas las necesidades,
a partir de estas observaciones se formularon recomendaciones para centralizar el control de
inventarios, mejorar la trazabilidad de recursos y estandarizar la relacion con proveedores
estratégicos.

- Propuesta de innovacion tecnologica. Como parte del andlisis realizado se presento la
propuesta de una aplicacion de gestion para Trade Marketing que permita consolidar en una
sola plataforma el control de inventarios, la supervision en tiempo real de las actividades en
puntos de venta y la medicion de resultados de campafias. Aunque esta herramienta esta

planteada como un plan de mejora a futuro ofrece una oportunidad hacia la digitalizacion de
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procesos, lo cual representa un salto significativo en términos de modernizacion, reduccion

de errores y optimizacion de recursos.

7.1.3 Aportes de la empresa al estudiante

El aporte de la empresa fue muy valioso dentro de la practica profesional ya que no solo
permitié aplicar los conocimientos adquiridos en la carrera, sino que también fortalecio las
competencias profesionales y personales.

- Comprension de la logistica y sus retos. Gracias a las actividades que formaron parte de
mis practicas pude tener un entendimiento mas profundo de los procesos logisticos
asociados a la gestion de material POP y Trade, asi como a la organizacion de actividades
en PDV, esta experiencia me permitid valorar la importancia de contar con una
planificacion logistica adecuada y de entender que cada proceso cuenta con tiempos
determinados con los cuales debemos contar para anticipar los imprevistos y garantizar la
correcta ejecucion.

- Valor de equipo de trabajo: Al estar en una ciudad en la diferente como lo es Bogota pude
comprender la importancia de disponer de un equipo so6lido y comprometido tanto en
oficinas como en PDV, esto me ensefid que todas las personas dentro de una organizacion
son importantes y cuentan con una tarea que es valiosa dentro de la empresa.

- Importancia de los incentivos en la gestion comercial: al ser una empresa tan grande se
pueden presentar problemas con el personal de campo y motivarlos es fundamental para
una ejecucion perfecta, muchas veces se piensa que solo con el salario esta bien y ellos
deben trabajar como se les indica, pero muchas veces es dificil ya que las personas pierden

la motivacion y estan poco interesadas en lo que se esté realizando, por esta razon aprendi



INFORME DE PRACTICA PROFESIONAL PAPELES NACIONALES S.A.S 43

que los incentivos dirigidos a la fuerza de venta y a los clientes son importantes ya que
contribuyen a la mejora de los resultados.

- Adaptacion a ambientes de presion. Finalmente, la practica dio a conocer y a poner a
prueba la capacidad de enfrentar un ambiente de presion alta y exigente, gracias a ello se
desarrolld6 una rapidez en toma de decisiones, adaptabilidad a diferentes escenarios y
resiliencia frente a imprevistos, todo esto contribuyendo al crecimiento profesional y

personal.

8. Plan de mejora

8.1 Resumen ejecutivo

Este plan de mejora surge de las observaciones realizadas durante mis practicas en el area
de Trade Marketing de Papeles Nacionales S.A.S., donde se identificaron limitaciones clave como
la falta de control centralizado de material POP y Trade, el seguimiento limitado del personal en
puntos de venta en Ecuador y la dependencia de proveedores locales. La propuesta principal
consiste en el desarrollo de un prototipo de aplicacion digital basada en AppSheet, que centraliza
la gestion de inventarios, facilita la trazabilidad de actividades y optimiza procesos logisticos. Con
su implementacion, se espera reducir errores, mejorar la eficiencia operativa y fortalecer la
coherencia de la marca en mercados internacionales como Ecuador. El plan incluye objetivos,
metas, acciones, indicadores y recursos necesarios para una ejecucion gradual, con un cronograma
estimado de 3-6 meses para su puesta en marcha, contribuyendo al fortalecimiento estratégico de

la compainia.
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8.2 Contextualizacion del Plan de Mejora

El plan de mejora se contextualiza en el marco de las practicas profesionales realizadas en
Papeles Nacionales S.A.S., una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de productos
de higiene personal y del hogar con presencia en mercados como Colombia y Ecuador. Durante el
periodo de practicas, se evidenciaron desafios en la gestion logistica de material POP y Trade,
especialmente en Ecuador, donde normativas locales como la ley Organica de Comunicacion
obligan a usar proveedores externos, generando problemas de inventario y trazabilidad.

Ademas, el seguimiento del personal en puntos de venta, manejado por terceros como
clientes o empresas de talento humano, causa retrasos en activaciones BTL y campanas
promocionales. Estas limitaciones afectan la eficiencia operativa y la ejecucion estratégica, lo que
motivo la formulacion de este plan basado en herramientas digitales para centralizar informacion
y optimizar procesos, alineandose con los objetivos de internacionalizacion de la compaifiia. Esta
contextualizacion se sintetiza y estructura de manera operativa en la matriz PHV A que se presenta

a continuacion, la cual integra el diagnodstico de falencias con acciones para su resolucion.

8.3 Matriz PHVA del Plan de Mejora

El ciclo PHVA (Planificar — Hacer — Verificar — Actuar) se utiliza como marco de mejora
continua segun la norma ISO 9001, se adaptado para el desarrollo del prototipo de aplicacién en
AppSheet, esta matriz permite conllevar el plan de mejora a una estructura visual y sistematica,
integrando las problematicas mencionadas anteriormente con acciones concretas, responsables,

recursos ¢ indicadores proyectados.
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Como se observa en la figura 21, la matriz PHVA presenta las actividades realizadas
durante las practicas en las fases de prototipo, lo que es la planeacion y parte del hacer, junto con
las propuestas para su implementacion futura en verificar y actuar. Se desarrollo con el propdsito
de facilitar la comprension del plan, conectando el diagndstico estratégico con las acciones

detalladas que se mencionaran en las siguientes secciones y ayuda a una evaluacion medible para

reducir errores y mejorar la trazabilidad identificados en DOFA y EFI.

Figura 21. Matriz PHVA

Fase Actividades H dasiProp: . Hesponsable: Hecursos
Practicante - Tradei | T L2 S0
Identificar las Fallas en inventarios POPTrade v trazabilidad en Ecuador Coordinader 4FH s EFL.
e reumiomes
P Diefimir requerimientos Funcionales del prototips AppShest (rmédulos de irventaric, Pracicants Fieportes actuales,)
registro em POV, stock, alertas] DOF2
PLANIFIC
AR Disefiar estructura inicial de |a base de datos [Colombia — Ecuador] v flujo de Eracticants #AppShest. Sheets]
inFarmasi Gn acceso inventarios
RS e = TTEIET yy———
Diefinir lineamientos de cumplimienta normativo en Ecuador Coordinadar &FH PRonest W
dinade Google Sheets
Construccicn del prototipo AppShest Practicante ADDSE:?;I‘E”“UV"
Cargar inventarios iniciales de Colombia [CartageFunza] v de Ecuader en el Eracticants Base de inventario
praototipo imagenes.
H
HACER
Capacitacién imicial & equipo de Trads u perscmal e Ecusador sobre usc de la 4pp | Trade + Bodegas | Sesicmes virtuales)
Prueba pilolo: seguirmiento del personal en 1-2 puntos de verta v contral de materiall oo AppShest + mvil
FOP Gioogle Workspacs
Frmer
Fedicién de errores de imvertario antes vs. despuss de la 4pp Trade ! Bodega menzuales de
- Fiegistras
e Verificar |a trazabilidad del personal (meta: 5034 actividades registradas en appl. | CoTEnador AFH o ppoieot correos
YERIFICA automaticos
3] . - ] ] Lista de usuarios
Apalizar adopcidn del sisterna por parte del equipe Trade pbshileruty g
“alidar calidad de datos v consistencia entre bodegas [Colombi oE cuador]. Trade { Bodegas A.:S:,I::.!:S
Ajustar médules de inventarie, registre en PDY u alertas segin resultados de |a Tradet TI AppSheet,
prusba pilste retroalimentacisn.
Iniciar escalarients para que la App sea sisterna dnico de imventarios PORITrade. Direccién Trade Foliticas internas.
A walidacién
ACTUAR
Practicante ¢ Trads|
Proponer integracién Futura con provesdores v gestién de incentivos Trade Plan de escalar
AppShest
Trade ! Capacitacian TAaral O
Docurnentar oficialments el proseso v capacitar 3 NUEYos equUIPoS.
Interns usuario, sesiones,

Link: Plan de practicas - Matriz PHVA Plan de mejora.xlsx

8.4 Objetivos del Plan de Mejora

Objetivo general

Desarrollar y proponer un plan de mejora basado en una aplicacion digital que permita

centralizar el control de inventarios POP y Trade, optimizar el seguimiento de las actividades en
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punto de venta en Ecuador y brindar datos para el seguimiento de procesos, para mejorar la

eficiencia del area de Trade Marketing internacionalmente.

Objetivos especificos
- Disefiar un sistema digital que consolide la informacion de inventarios en Colombia y
Ecuador, con el fin de garantizar un control centralizado y actualizado.
- Implementar en el prototipo un modulo de registro en tiempo real para el personal en
Ecuador, que facilite la trazabilidad y seguimiento de las actividades en punto de venta.
- Proponer lineamientos de mejora futura que permitan integrar el sistema con procesos
logisticos y de gestion de proveedores, contribuyendo a la reduccion de pérdidas y la

estandarizacion de la calidad.

8.5 Aspectos para Mejorar
Para abordar las problematicas detectadas durante las practicas y respaldadas por
analisis en matrices como DOFA y EF]I, se identificaron los siguientes aspectos clave que necesitan

intervencion en el area de Trade Marketing de Papeles Nacionales S.A.S.

8.5.1 Control de Inventarios y Trazabilidad
Dado que la falta de un sistema unificado para gestionar inventarios ha generado errores y
pérdidas en material POP y Trade, especialmente en Ecuador donde no hay stock dedicado, este

aspecto busca centralizar y mejorar la trazabilidad para evitar demoras y desperdicios.
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8.5.2 Seguimiento de Actividades en PDV
Considerando que el monitoreo del personal en puntos de venta, manejado por terceros,
causa retrasos en activaciones y campafas, este punto se enfoca en optimizar el seguimiento en

tiempo real para mayor eficiencia.

8.5.3 Gestion de Proveedores Locales
Al depender de proveedores locales en Ecuador por normativas, lo que afecta la calidad y

el control de inventario, este aspecto apunta a estandarizar relaciones y asegurar cumplimiento.

8.5.4 Adaptacion Normativa y Cultural
Debido a las barreras regulatorias y culturales en mercados como Ecuador, este punto busca

ajustar estrategias BTL para cumplir normas y conectar con consumidores locales.

8.5.5 Analisis Competitivo y KPIs
Ante la competencia fuerte y la necesidad de medir impacto, este aspecto propone mejorar

benchmarking y métricas para decisiones estratégicas en campaias.

8.6 Metas del Plan de Mejora
Con base en los problemas identificados en matrices (debilidad en control de inventarios
0.15, oportunidad en digitalizaciéon 0.36) y las observaciones en practicas, se establecen cinco

metas medibles para el prototipo de la aplicacion en un plazo de 6 meses.
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8.6.1 Reducir Errores en Inventarios

Reducir errores en control de material POP y Trade, mediante centralizacion y alertas
automaticas. Esta meta ayuda con el desorden actual en carpetas compartidas, que se observo al
manejar pedidos, causando ineficiencias. Con el prototipo se unificarian datos para visibilidad en

tiempo real, esto reduciria pérdidas y optimizaria recompra.

8.6.2 Mejorar Trazabilidad en PDV

Aumentar trazabilidad de actividades en Ecuador al 50%, con registros en tiempo real y
confirmaciones por correo, esto se pens6 basado en limitaciones en seguimiento por terceros, que
se esta presentando en activaciones en Ecuador, esta meta integra mddulos para verificacion

inmediata.

8.6.3 Optimizar Adaptacion Cultural
Incrementar efectividad de estrategias BTL adaptadas culturalmente en un 25%, midiendo
cobertura en mercados. Ante barreras culturales en DOFA, esta meta ajusta campaiias a habitos

locales para mejor engagement.

8.3.4 Fortalecer Analisis Competitivo
Logrando lo anteriormente mencionado, se busca ser fuerte frente a la competencia,
ajustando los retrasos y errores internos, para asi ser mas eficiente y lograr un mejor

posicionamiento.



INFORME DE PRACTICA PROFESIONAL PAPELES NACIONALES S.A.S 49

8.7 Acciones del Plan de Mejora
Las acciones se centran en la implementacion del prototipo de la aplicacién, con

funcionalidades demostradas en figuras, para abordar cada aspecto de mejora.

8.7.1 Implementar Centralizacion de Inventarios

Con la necesidad de unificar bodegas y stock en Colombia y Ecuador, se crearon médulos
para mejorar el manejo del inventario, alertas y salidas de la mercancia, como se muestra en las
capturas. Esto aborda dispersion en Excel que vi al coordinar envios reduciendo procesos

manuales.

Figura 22. Pdgina de inicio de la aplicacion

Home

Zalerbla Ecuadar

La figura 22 muestra la pagina de inicio de la aplicacion en donde se encuentra Colombia

y Ecuador, esto se hizo con el fin de organizar de manera efectiva los dos pises.
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Figura 23. Bodegas actuales

ﬂ Panasa

Home » Colombia =

Budegs Caruage S Furs

La figura 23 muestra lo que se encuentra las bodegas actuales de Colombia, la bodega
principal que queda en Cartago y la bodega en Funza en la ciudad de Bogota la cual se utiliza para
que llegue mercancia que se necesita con urgencia, que se va a estar utilizando regularmente en

Bogota y sus alrededores o que se adquiere a ultima hora.

Figura 24. Inventario, stock y entradas
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@ Home » Colombia » Bodega Cartago » Articulos Cartago
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AYUDAVENTAS SUAVE GOLD CAMISETA MANGA CORTA TALLA L

DISPENSER ?UZDNES BONG DORADO TRIPACK COLOMEIA
1,450 100

En la figura 24 se observa parte del inventario de la bodega de Cartago, donde es posible
agregar imagenes de los productos si se requiere, asi como aumentar o disminuir las cantidades

registradas en el sistema segun las necesidades del control de inventario
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Figura 25. Estadisticas Cartago
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La figura 25 presenta el registro de inventario, stock y entradas en la app, mostrando flujos

de material, lo que facilita el control y las 6rdenes de compra.

Figura 26. Niveles de stock
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La Figura 26 muestra niveles de stock en la app, con alertas para minimos, con esta funcion

se preveé la escasez y optimiza logistica.
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8.7.2 Desarrollar Registro en Tiempo Real

Se implementaron automatizaciones en Ecuador para tareas como el registro de personal
en tiempo real, envio de confirmaciones por correo con fecha y hora, y actualizacién automatica
de inventarios y stock, reduciendo la dependencia de reportes manuales y mejorando la fiabilidad

en actividades de campo, como se ilustra en las pantallas dedicadas a seguimiento y control.

Figura 27.Inicio Ecuador

@3 Panasa =@ search Ecuador

Home » Ecuador =

Registro Bodega

La figura 27 presenta la pagina de inicio para Ecuador en la app, en donde podemos ver
que existe una parte de registro y la otra de bodega, todo esto se realiz6 para el cumplimiento de

normativas.

Figura 28. Registro personal

¥ Registro [ et ‘“
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La figura 28 muestra el modulo de registro personal en tiempo real, con confirmaciones
por correo. Esta herramienta mejora seguimiento de terceros, ayudando a reducir retrasos en

activaciones.

Figura 29. Inventario y stock
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La figura 29 se evidencia el modulo de bodega de Ecuador en donde, se registra el

inventario, los articulos y el stock para llevar un mejor registro.

Figura 30. /nventario

@ Panasa Q Search Articulos Ecuador

a Home > Ecuador > Bodega > Articulos Ecuador =
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1 30
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0
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En la figura 30 podemos evidenciar una pequefia parte del inventario, esta se realizo asi ya

que no se contaba con un acceso a este.

8.8 Indicadores y Verificacion

Los indicadores incluyen reduccion de errores en inventarios con una meta del 30%, tiempo
de respuesta en logistica con una meta del 20%, nivel de adopcion de la App con meta de 80% del
equipo capacitado y KPIs como cumplimiento en activaciones. La verificacion se hard mediante

evaluaciones mensuales, monitoreando stock, trazabilidad y retroalimentacion de usuarios.

8.9 Responsables

A continuacién, se presenta una figura que detalla los responsables del plan de mejora,
incluyendo el rol o grupo encargado y una descripcion de las tareas especificas que deben realizar.
Esto asegura una distribucion clara de responsabilidades para la implementacion exitosa del

prototipo.

Figura 31. Responsables y sus responsabilidades

Responsable Tareas / Responsabilidades

Encargada del disefio y desarrollo inicial del prototipo de la aplicacién, incluyendo la creacién
de maddulos para inventarios y registros. Deben probar funcionalidades basicas, recopilar
Practicante feedback interno y ajustar el sistema basado en observaciones de practicas, como coordinacién
de pedidos POP y Trade. También coordinan la integracion de datos iniciales y capacitan al
equipo bdsico en su uso.

Responsables de la aprobacidn general del plan y la supervisién de su implementacién gradual,
asegurando que se alinee con los objetivos comerciales, Deben asignar recursos, revisar avances
mensuales, resolver obstaculos estratégicos y decidir sobre la escalabilidad, como la expansién
a otros mercados. Ademas, evallan el impacto en campafias BTL.

Gerencia de Trade

Encargados de las pruebas practicas en terreno, como usar el médulo de registro en tiempo real
Personal de campo en| durante activaciones en PDV. Deben proporcionar retroalimentacidén sobre usabilidad, reportar

Ecuador incidentes o mejoras necesarias y verificar que el sistema mejore |la trazabilidad en actividades
locales, adaptandose a normativas culturales.

Encargados del soporte técnico para la escalabilidad de la app, incluyendo enlaces con sistemas
existentes como Google Sheets. Deben resolver problemas de integracién, asegurar la seguridad
de datos, capacitar en aspectos técnicos y monitorear el rendimiento para futuras
actualizaciones, garantizando que la herramienta sea viable a largo plazo.

Area de TI
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En la figura 31 se evidencia la distribucién de responsabilidades dentro del proyecto,
mostrando como cada area y rol contribuye al disefio dandole validacion e implementacion del

sistema.

8.10 Recursos

8.10.1 Recursos tecnoldgicos

Plataforma AppSheet enlazada con Google Sheets, computadoras y acceso a internet para
el equipo; no requiere inversion alta ya que es sin codigo y gratuita en version basica.
8.10.2 Recursos Humanos

Equipo de Trade Marketing (5-10 personas), personal de campo en Ecuador y capacitadores

internos para sesiones de entrenamiento.

8.10.3 Recursos Financieros
Presupuesto estimado bajo (alrededor de 2.000.000 -4.000.000 pesos para capacitaciones

y posibles actualizaciones de AppSheet); cubierto por la empresa sin impacto significativo.

8.10.4 Materiales y Documentacion
Documentos existentes como actas de legalizacion, manuales de uso de la aplicacion y

evidencias de pruebas (figuras y cronograma).
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8.10.5 Mejoras futuras

Es importante resaltar que esta aplicacion esta en fase de prototipo en donde los productos
se van agregando poco a poco y se van perfeccionando sus funciones, no obstante, para garantizar
la escalabilidad de la propuesta y su verdadero impacto en la gestion de Trade Marketing
internacional, se establecen las siguientes acciones de mejora que buscan mayor eficiencia a futuro
con la aplicacion:

Fortalecimiento del control de inventarios: consolidar el sistema como unico para la
gestion de material POP y Trade en ambos paises, integrar reportes automaticos que muestren
entradas, salidas y consumos por bodega y establecer alertas de stock minimo que permitan
anticipar necesidades logisticas y reducir retrasos.

Optimizacion del seguimiento de actividades en punto de venta: formalizar el modulo de
registro en Ecuador para que el personal pueda reportar su asistencia, actividades realizadas y
material utilizado en tiempo real, vincular los reportes de campo con indicadores de
desempefio (KPIs), tales como numero de activaciones ejecutadas, cumplimiento de
cronogramas y cobertura de marca y disefiar un tablero de control para que el area de Trade
Marketing visualice de manera grafica el avance de las actividades.

Proyeccion de mejoras futuras: Esto se hace con el fin de que la empresa vea una
proyeccion mas alla después de poner en practica el prototipo
- Proponer que la aplicacion cuente con un espacio de registro y evaluacion de proveedores,

donde se califique cumplimiento, calidad y tiempos de entrega.
- Ampliar el prototipo para incluir la gestion de incentivos de fuerza de ventas y clientes,

registrando la entrega de premios o material promocional.
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- Incorporar métricas de costo/beneficio de campanas BTL y activaciones en punto de venta, lo

cual permitiria evaluar con mayor precision la efectividad del gasto en marketing.

8.11 Cronograma plan de mejora

Este plan de accioén fue desarrollado por el practicante como resultado del anélisis de
necesidades identificadas durante la practica profesional, actualmente se encuentra en su fase
inicial como un prototipo. Para visualizar de manera clara se elabord un cronograma de Gantt que
organiza las actividades ejecutadas semana a semana, mostrando desde la definicion del problema,
el levantamiento de datos y la creacion de bases de informacion, hasta la configuracion del
prototipo y las pruebas posteriores. Este diagrama permite comprender el orden 16gico en el que
se consolidd la propuesta y el tiempo invertido en cada etapa, facilitando la evaluacion de su

viabilidad y del esfuerzo técnico requerido.

Figura 32. Cronograma del plan de mejora

Link de acceso: Diagrama Plan de mejora.xlsx


https://mailustabucaedu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/diana_pedraza01_ustabuca_edu_co/EaXxE1MnAyZEtSVW1bwqMU4BSJIR2rN8A6xRnBmSHQyMNQ?e=vtWjfw
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En la figura 32 se detallan todas las acciones necesarias para la implementacion futura del
prototipo dentro de la operacion real de la empresa. El cronograma diferencia visiblemente las
actividades desarrolladas por el practicante y aquellas que deberan ser asumidas por la
organizacion, tales como la capacitacion de personal, los ajustes finales, la validacién mensual de
resultados y la optimizacion del sistema.

Enlace de la App: https://www.appsheet.com/start/b62cclel-37cc-44e8-97cl-

77a69902399a

9. Conclusiones

Gracias a esta experiencia como practicante puedo concluir que el proceso de practicas
permiti6 identificar falencias las cuales son significativas en la gestion del Trade Marketing de la
empresa especialmente en lo relacionado con el control de inventarios y el seguimiento del
personal en Ecuador, el analisis ayudo a mostrar que la falta de un sistema centralizado genera
duplicidad de informacidn, retrasos logisticos y pérdida de material POP y Trade, lo que afecta
directamente en la eficiencia de las campanas y en la coherencia de marca en los puntos de venta.

El andlisis estratégico desarrollado a través de matrices DOFA, EFI, EFE y PEYEA
permiti6 visualizar que la empresa posee fortalezas tales como el posicionamiento a nivel nacional
e internacional, pero al mismo tiempo también enfrenta amenazas relacionadas con el manejo del
inventario y el no poder tener una buena gestion de personal, estas herramientas ayudaron a que la
necesidad de incorporar soluciones tecnologicas fuera ain mas solicitada, se necesitaba una
herramienta que facilitara la trazabilidad y mejoren la capacidad de respuesta en entornos

competitivos.


https://www.appsheet.com/start/b62cc1e1-37cc-44e8-97c1-77a69902399a
https://www.appsheet.com/start/b62cc1e1-37cc-44e8-97c1-77a69902399a
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Gracias a lo anterior se ideo como plan de mejora una Aplicacion que se encuentra en su
primera fase la cual esta enlazada con Google Sheets mediante AppSheet, que permitird gestionar
el inventario en Colombia y Ecuador, visualizar estadisticas de stock y registrar actividades en
tiempo real por parte de la fuerza de ventas. Aunque aiin no se encuentra implementada, este
desarrollo constituye un plan de mejora viable que, de ser adoptado por la empresa, contribuira a
la optimizacion del control logistico, 1a toma de decisiones basada en datos y la reduccion de costos

asociados a pérdidas de material y demoras.

10. Recomendaciones

Con base en los aprendizajes obtenidos durante mi experiencia como practicante en Papeles
Nacionales S.A.S., se presentan las siguientes recomendaciones destinadas a fortalecer el area de
Trade Marketing y promover la expansion internacional de la empresa. En primer lugar, se sugiere
implementar el prototipo de la aplicacidon desarrollado, iniciando con pruebas piloto en las regiones
mas criticas, como Ecuador, donde se han identificado mayores desafios logisticos. Segun las
estimaciones derivadas de las matrices DOFA y EFI, esta iniciativa podria reducir los errores en
un 30% si se asigna un equipo de TI para su escalabilidad y se brinda capacitacion al personal, con
el objetivo de alcanzar una adopcion del 80%. Dado el avance constante del comercio y la creciente
relevancia de la sistematizacion en las empresas modernas, esta medida resulta esencial para
mantenerse competitivo.

En segundo lugar, se recomienda mejorar la gestion de los proveedores locales mediante
evaluaciones periddicas integradas en la aplicacion, asegurando el cumplimiento de normativas y
aspectos culturales. Esta accion responde a las amenazas identificadas en la matriz EFE, que

afectan la trazabilidad y la ejecucion de campanas BTL, y contribuiria a optimizar la cadena de
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suministro. En tercer lugar, se propone continuar con el andlisis competitivo mediante
benchmarking en mercados como Ecuador, incorporando indicadores clave de desempeiio (KPIs)
para evaluar el impacto de los incentivos, lo que aprovecharia las fortalezas senaladas en DOFA 'y
optimizaria el uso de recursos, un aspecto que observé como deficitario durante mis analisis.
Para los futuros practicantes, incluyendo mi propio desarrollo, se aconseja llevar un registro
diario de las observaciones para enriquecer las propuestas de mejora y buscar orientacion de
mentores en temas de adaptacion intercultural, lo cual habria facilitado la resolucion de desafios
culturales durante mi practica. Finalmente, se recomienda a la empresa invertir en herramientas
no-code como AppSheet, que agilizan procesos y fomentan una cultura de innovacion, un punto
que percibi como transformador durante mi experiencia en la coordinacion de actividades. Estas
recomendaciones, fundamentadas en las actividades realizadas, buscan garantizar un crecimiento

sostenible y efectivo a largo plazo.
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