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Resumen:

El presente proyecto tiene como propdsito construir un seguimiento de orden de pedidos para el
canal B2B del segmento de escritura a nivel nacional , buscando un mejor manejo de la
informacion y la efectividad en los procesos , ya sea tanto para tener el estatus en tiempo real de
los datos como para tener un fundamento para la toma de decisiones dentro de los procesos
implicitos de los pedidos configurables. Este proyecto se hace basado en la implentacion de
herramientas ofimaticas y un planificador de recursos empresariales (ERP) Sistema software el
cual serd un aliado estratégico para le disefio del seguimiento y poder evidenciar que alcance

puede tener en la empresa Newell Brands.

Abstract:

The purpose of this project is to build an order tracking for the B2B channel of the writing
segment at a national level, looking for a better management of the information and the
efficiency in the processes, either to have the status in real time of the data to have a foundation
for decision making within the implicit processes of configurable orders. This project is based on
the implementation of office tools and an enterprise resource planner (ERP) software system
which will be a strategic ally for the design of the follow-up and to be able to show what scope it

can have in the company Newell Brands.
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Introduccioén:

El siguiente proyecto va orientado a la formulacion de una propuesta de mejora en el area de
ventas de la multinacional Newell Brands, ya que el motivo principal de su ejecucién surge de
las practicas universitarias realizadas es esta organizacion, para lograr culminar mi carrera

profesional.

Me atreveria a decir que la mayoria de las empresas llevan en su estructura organizacional
procesos estandarizados que puedan facilitar la administracién, y a su vez a nivel interno,
controles y procesos correspondientes a la actividad a la cual se dedican, independientemente del
sector en el que se encuentren, ya sean empresas dedicadas a la oferta de productos o servicios.
Esto sin duda es clave, ya que por medio de estas herramientas podemos visualizar de manera
detallada las métricas en la etapa de aplicacion, permiten dar cumplimiento de forma adecuada y
reglamentada, medir estandares de tiempos orientadas a la efectividad, y alcanzan los objetivos

planteados ya sea por el area o por la compafiia.

Sin embargo, no todas las organizaciones puede que tengan controles y seguimientos efectivos
que puedan conducir al conocimiento de la informacion en tiempo real y estatus actualizado de
sus actividades o incluso pueden que ni existan. Es por ello que surge el motivo del presente,
mediante la observacién, la practica y la interaccion dentro de los procesos de la empresa, donde
se contaran abiertamente algunas propuestas que podrian mejorar sin duda los procesos de area

de esta exitosa organizacion.
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LA EMPRESA

1.1. Aspectos generales

Newell Brands es una multinacional estadounidense, fundada inicialmente en Atlanta Georgia, La
cual se dedica a fabricar, distribuir y comercializar productos de consumo masivo a escala mundial.
Newell Manufacturing Company el cual fue el primer nombre adoptado por la organizacion, fue
creada por Edgar Newell alrededor de 1903, la cual se dedicé en un inicio a la fabricacion de barras

metalicas para cortinas en Nueva York.

A través de los afios adquirié marcas de diferentes segmentos diversificando sus lineas de negocio,
Como por ejemplo en 1992, adquirieron Sanford, un fabricante y comercializador de instrumentos
de escritura, incluidas las marcas Expo , Sharpie , entre otras. También adquiri6 marcas como
Rubermaid , Graco ,Jarden, Dymo, Elmer’s ,Oster ,etc y otras las vendié como lo fueron Goody,
Waddington, Rawlings. Con esto entendiendo asi sus prioridades dentro del mercado y asi mismo
obteniendo una perspectiva periférica de lo que podia generar cada marca para el negocio. No
podemos decir que todas las adquisiciones fueron ganancias en dinero, pero si en experiencia para

direccionar Newell hacia las metas propuestas.

En la actualidad Newell es una empresa mundialmente reconocida y exitosa por sus procesos y
productos de calidad, valuada aproximadamente por 16 billones de ddlares y la cual tiene presencia
alrededor del 90% en los hogares de Estados unidos con al menos un producto de las marcas
Newell. Sin dejar atras que tiene presencia en 120 paises a nivel mundial, al dia de hoy maneja 7
lineas de negocios Writting, Food ,Home fragance,comercial ,Baby,outdoor and recreation, Home
appliances ,cotiza en el mercado burséatil siendo parte del el indice Standard & Poor's 500

referenciado con el consecutivo NASDAQ: NWL.



1.1.1Misién vision y valores

Mision:

Newell Brands seguiré siendo impulsada por las ganas de ver satisfecho al consumidor en todos
los entornos posibles con una amplia gama de productos para cumplir cualquier necesidad que se

pueda presentar, y que al mismo tiempo logra generar momentos de alegria, confianza y

tranquilidad.
Vision:
Convertirse en una potencia de innovacion y crecimiento dentro del consumo de bienes. Ser una

fuerza para el bien y que es un lugar increible para trabajar, crecer y prosperar entre todos sus

colaboradores.
Valores organizacionales:

e Verdad
e Transparencia
e Trabajo en equipo

e Confianza
1.1.2 Ubicacion Geogréfica

La oficina esta ubicada en la Avenida Calle 26 #69b-45 en el Edificio Bogota Corporate Center

en la oficina 503 en Bogota, Colombia.



1.1.3 Estructura organizativa

Saligram, Ravi

Chief Executive Officer

RS

Malkoski, Kris @
Business Unit CEO .

Dorador, Luis @)
GM Consumer LATAM

RamirezSanchez, Ferna... %“
Direct

ales & Marketing

Herrera, Jaime
r. Sales Manager

Velasco, Sebastian

SV

Gonzalez, Karoll Avila, Diana
Sales Analys Practicanita Adiie

Fuente: Aplicacién Teams Estructura organizativa

En la imagen superior podemos evidenciar la estructura organizacional enfocada en la linea de
administracion Ventas de escritura, donde Ravi Saligram el CEO de la compaiiia es la figura mas
alta dentro de la jerarquia, Kris malkoski CEO de la unidad de escritura y comida ,
seguidamente esta Luis Dorador quien es el General Manager Consumer para Latinoameérica,
Fernando Ramirez que es el director de ventas y Marketing, a su vez esta Jaime herrera que es el
Gerente de ventas a nivel Colombia con el cual en ocasiones tengo relacion ,y finalmente esta mi
jefe directo el cual es Sebastian Velasco como supervisor de administracion ventas en Colombia
al cual le reporto y por otro lado Alex Quiroz el cual es el gerente del canal B2B a nivel

Colombia y Ecuador.
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1.1.4 Departamento en el que se desarrolla la practica:

En este momento estoy realizando la practica en el area de Administracion Ventas y apoyo al

Canal B2B de Writting nivel Colombia.

1.1.4.1 Analisis DOFA
1.1.4.1.2 Fortalezas: Gran reconocimiento de marcas a nivel internacional y diversificacion de

lineas enfocados en brindar productos de calidad.

Capacidad de mejora continua al establecer indicadores que puedan comparar el estimado futuro

vs la situacion real.

1.1.4.1.3 Oportunidades: Incrementar de manera exponencial el crecimiento de ventas del canal

B2B mediante licitaciones con el sector publico y privado.

Incentivar por medio del e-commerce la comercializacién de productos configurables de

escritura para poder posicionarse en nuevos canales de ventas.

1.1.4.1.4 Debilidades: Limitacion en la seleccion de un solo proveedor para los procesos de
maquila, ya que en ocasiones la capacidad de produccién es menor a la demandada, llevando
consigo incumplimiento de tiempos de entrega con los clientes. Largos periodos con falta de
stock sin poder satisfacer la demanda existente, dandole oportunidad a los competidores de
acaparar mayor participacion en el mercado. Ausencia de un seguimiento efectivo de las 6rdenes
entrantes de productos personalizados del canal B2B con relacion a procesos de maquila, sin

llevar un control actualizado de tiempos, procesos y areas.
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1.1.4.1.4 Amenazas: Puede pasar que los clientes tengan preferencia de compra frente a la
competencia basados en el precio, bajando drasticamente la participacion de Newell en el

mercado.

Ajustes de regulaciones gubernamentales acorde al nuevo partido de izquierda que se esta
implantando en el pais, pudiendo afectar el sector empresarial o bien sea la rentabilidad de la
compaiiia.

PARTE 11l PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA RESPECTO A LAS PRACTICAS
PROFESIONALES

2.1 Planteamiento central del informe de practicas profesionales

Partiendo de las debilidades y amenazas fundamentadas anteriormente , se evidencio la
necesidad de apoyarse en las bases de la administracidn , Pues existiendo la ausencia de
seguimientos para las érdenes de pedidos , conlleva a problemas no solo internos sino también en
respuesta directa con el cliente. Por ello, se plantea llevar a cabo un plan estandarizado en el cual

se evidencie el seguimiento y control 6ptimo de las érdenes en Newell Brands Colombia.

2.2 Importancia limitaciones y alcances

La importancia de este proyecto se enfoca en la mejora del canal de B2B en cuestiones de
organizacion, manejo de la informacion y correcta comunicacion de las areas, este proyecto
fundamenta su importancia en la toma de decisiones asertivas en caso de existir posibles
contingencias ya seas internas o externas. Asi mismo , ofrecer la facilidad de tener la
informacion para visualizar el impacto de ejecucion por area involucrada y la ejecucion del

pedido hasta el cliente.
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La limitacion que se tuvo en primera medida fue la ausencia de conocimiento del software SAP
para bajar las bases de datos adecuadas, ya que este era el primer paso para la creacion del
seguimiento planteado, sin embargo, con ayuda de diferentes personas aprendi la realizacion de
esta actividad. Por otro lado, su alcance fue lograr que el area de ventas del canal B2B tanto el
Gerente del canal , la fuerza comercial y administrativa usaran la herramienta para el

seguimiento a nivel nacional de los pedidos configurables.

2.3 Objetivo General y Obijetivos especificos

Objetivo General:

Construir un seguimiento de pedidos para el canal B2B de productos configurables por medio de
un formato en Excel facilitando la trazabilidad y monitoreo desde la fase de creacion de pedidos
en sistema SAP hasta la recogida de la mercancia por la transportadora dirigido a la direccion del

cliente final.

Obijetivos Especificos:

Analizar el manejo de informacién y procesos actual del area de B2B respecto a las
ordenes de pedidos de configurables.

Determinar las posibles necesidades correspondientes al control y seguimiento de las
ordenes de configurables durante las diferentes etapas de gestion.

Ejecutar un plan de accion en el cual se logre contemplar el estatus diario de las

ordenes ingresadas de productos configurables por medio de las etapas que atraviesa.
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PARTE IV CONTENIDO PLAN DE MEJORA

3.1 Propuesta de Mejora.

En primer lugar, es apropiado abordar la propuesta de mejora iniciando por la explicacién de

¢ Qué es el segmento de writing del canal B2B? Writing es una linea de negocio que pertenece a
Newell Brands ya hace varias décadas y es el segundo segmento que mas factura en Colombia
después de “Home Aplliances” , el cual comprende marcas como Sharpie, Prismacolor, Paper
mate , Parker, Dymo, Expo, Krazy Blue, EImers, entre otros. Pues bien , el Canal B2B es un
canal que se maneja un poco diferente , ya que los procesos, analisis de venta, y demas son
evaluados en la mayoria de los casos de forma independiente a los demas canales (Canal

Moderno, Canal Tradicional) pues este canal se enfoca en las negociaciones entre empresas.

El canal B2B tenia sus reportes anclados con los demas canales nombrados anteriormente ,
incluyendo los pedidos regulares (Productos sin ninguna modificacion o marcacion a la
respectiva importacion) , y configurables (Productos personalizados, modificados y marcados
segun la necesidad del cliente). Sin embargo, solo era posible ver algunos estatus dentro del
reporte general, un ejemplo es que se podia visualizar si ese pedido de “X” cliente estaba

retenido por cartera , si estaba ingresado pero no habia inventario o si ya habia sido facturado.

Es decir , que para los pedidos configurables realizaban el mismo seguimiento que los regulares ,
omitiendo informacion como estado de pedido, proceso de maquilador, area de ejecucion en la
gue se encuentra internamente , tiempos de entrega, entre otros factores infaltables en el proceso
del pedido. Es aqui donde se detecta la necesidad de un seguimiento especializado para ese tipo
de pedidos con tantos procesos internos , y donde se pueda de manera facil , sencilla y acertada

evidencia entre fases el avance de los pedidos.
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PROCESO DE PEDIDOS CANAL E2B
CONFIGURABLES

Ingreso de pedido a sistema SAP, confirmacion No. de pedido

Ingresar a la carpeta compartida entre dreas el pedido

Nota: Si la maquila la puede
realizar en el centro de
distribucion se nofifica (Solo
Solicitar el alistamiento y despacho para envio al maquilador empague]. no se procede a
despachar externamente.

Supply chain cree la requisicion y numero de orden de produccion

Confirmacion de llegada al maquilador y acuerdo de tiempos de
entrega

Solicitud de delivery y Creacion de Delivery{Customer Service)
Solicitar cantidad de cajas,

dimensiones. peso ke
Confirmacion de maquila finalizada

Mota: Tener en cuenta si el cliente
Facturacion de pedido solicita predistribucicn nacional o
entrega en un solo punto

Programacion de transportadora - Solicitud a Logistica
LLEGADA A CLIENTE

Figura 1. Fuente: llustracidn propia 2023

En la figura 1 se puede comprender de manera esquematica como son los pasos en términos
generales desde que se ingresa el pedido a Sistema SAP hasta que llega al cliente final. Es
importante comprender estos pasos y de que manera las areas estan involucradas para la

efectividad de la gestion.

La administracion es desde luego la mano derecha de cualquier empresa, y del mismo modo una

de las herramientas para su constante medicion y verificacion es el control.

De acuerdo con el planteamiento de M. A. Schmidt , M. E. Tennina, L. C. Obiol Podemos

afirmar que el control “es el conjunto de los sistemas de informacién que permiten seguir el
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funcionamiento de los planes una vez puestos en marcha, medir las desviaciones que se producen

en los mismos, conocer las causas de estas y tomar una accion correctiva”

Sin duda, es lo que se quiere hacer a partir de este proyecto, es implementar nuevos instrumentos
de control sobre los pedidos ingresados a nivel nacional y lograr evidenciar la trazabilidad de los
procesos y tiempos adecuados para poder estar preparados ante cualquier contingencia ,de esta

manera poder tomar decisiones en tiempo real beneficiando a la compafiia.

CONSECUTIVO SOLD TO CLIENTE REPRESENTANTE ORDEN DE COMPRA STATUS # PEDIDO FECHA INGRESO
A2022-1 346676 [SOMEX S.A. ANA BLANCO 266 ENVIO COMPLETADO| 1044218799 6/10/2022

ORDEN PRODUCCION  FECHA O. PRODUCCION  FECHA DELIVERY MAQUILA ENVIO DE OC INICIO MAQUILA TERMINADO MAQUILA INGRESO MERC. SAP
4504019626 6/10/2022 6/10/2022 ENVIADA 7/10/2022 10/10/2022 INGRESADA

DELIVERY FACTURACION FECHA FACTURACION FORMATO DE RECOLECCION FECHA DE ENTREGA RADICACION DE FACTURA

8185983127 B2194 11/10/2022 PROGRAMADO 12/10/2022 Sl

Figura 2 Fuente : llustracion Propia 2023

En la figura 2 se puede evidenciar las titulos determinados que se veran reflejados en el
seguimiento proyectado con el fin de satisfacer las necesidades del canal y poder llevar a cabo

todo el proceso de pedidos configurables con mayor minuciosidad.

En este archivo se vera reflejado el consecutivo que no es mas que una referencia Unica que
lleva para diferenciar el pedido , el Sold to que es el cddigo del cliente creado en el sistema SAP,
en Cliente es el nombre de la razdn social, Representante es el ejecutivo commercial a cargo del
cliente en cuestion, Orden de compra es basado en el nimero o consecutivo enviado
directamente por el cliente, Status es una ventana donde podremos evidenciar a simple vista en
que paso va de todo el proceso (basado en la figura 1) ,el # Pedido es el consecutivo arrojado por

el sistema que corrobora que el pedido ya ha sido subido a Plataforma SAP, Fecha de ingreso se
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refiere al dia en que fue creado el No. de pedido(Creado por Customer service) , esto para
empezar a evaluar la gestion de tiempos entre las areas, Orden de produccion es el cédigo
arrojado por sistema que corrobora que los insumos que se van a utilizar ya estan ingresados
dentro del pedido y que de esta forma esta listo par despacho, Fecha de O.produccién claramente
es la fecha de la creacion del item Orden de produccion, Fecha de delivery en Maquila se refiere
a la fecha de la que sale la mercancia del CEDI o centro de distribucion al maquilador,El envio
de OC es el envio de la orden de compra generada por Newell al proveedor por la maquila que se
va a realizar teniendo en cuenta que su envio se realiza apenas llegue la mercancia al punto del

proveedor.

El Inicio de maquila y terminado de maquila son los tiempos que se demora el maquilador desde
que llega la mercancia hasta que el trabajo esta terminado y poder asi responder al cliente sobre
los clientes dependiendo los procesos solicitados, el Ingreso Merc SAP se refiere a que por parte
de bodega se suba a sistema el pedido a SAP evidenciando el ingreso de nuevo de mercancia
terminada y con esto poder hacer su despacho, El Delivery es el consecutivo que nos indica el
nimero con el que se puede relacionar la orden de despacho y con el que se relaciona para su
facturacion, Facturacion se ingresa el numero de factura, Fecha de facturacion corresponde al

dia en que es emitida.

El formato de recoleccion tiene un desplegable el cual dice programado o falta por programar el
cual se debe enviar para que la transportadora contratada recoja el pedido en el maquilador y

salga a su lugar de destino, fecha de entrega es la fecha que llega al cliente la cual se toma de la
fecha aproximada y la que el cliente notifica su llegada, y finalmente la radicacion de la factura

la cual tiene un despegable que nos informa si efectivamente la gestion fue realizada.
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3.2 Conclusiones.

En primer lugar, se logré cumplir con los objetivos propuestos al iniciar el proyecto. Uno de los
logros méas importantes fue que el formato se incorpord satisfactoriamente a la compafiiay se
estuvo implementando con normalidad en las reuniones semanales entre la fuerza commercial y
admnistrativa a finales del mes de noviembre de 2022, ademas fue acogido me manera exitosa
para utilizarlo como fue propuesto al inicio de su creacion. Mejoro notablemente el manejo de la
informacion si realizamos la comparativa de los procesos dentro del canal y el manejo entre las

diferentes areas de la forma anterior vs la actual.

La mayoria de las contingencias se podian solucionar con mayor rapidez identificando que area
era la encargada para poder brindar solucion al proceso , ademas indirectamente hacienda
hincapié en que cada area no solo hiciera la parte que le correspondia sino que ademas
comprendiera a grandes rasgos como era el proceso interno por completo, de esta manera estaban
mejor capacitados y al entender el funcionamiento por completo tienen una idea mas global de

que decisidn tomar en situaciones que podian presentarse.

Con esta herramienta el gerente podia tomar decisiones de forma maés eficaz y rapida para dar
respuesta a algunos clientes , un ejemplo de ellos fue la farmacéutica Eficacia, pues hubo
algunos problemas con proveedores de insumos los cuales pudieron ser evidenciados a tiempo
gracias al seguimiento diario de los pedidos y eventualmente entregar dentro de los tiempos y
requisitos que el laboratorio solicitaba. Por ultimo ,pero no menos importante , considero que se
debe tener en cuenta en que cualquier compafiia es de vital importancia la administracion, los
sistemas de medicidn y control para evidenciar la efectividad y la evolucion de las fases y poder

tener un plan de accion en el caso de que lo planeado no sea lo mismo que lo realizado.
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SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL
4.1 Ciclos de actividades realizadas en la organizacion y cumplimiento de objetivos por mes

TABLA DE CICLOS

19

Superficies, autoservicios y TAT.

FECHA | ACTIVIDAD [ RETO [ ALCANCE
CICLO | JULIO
S . . Se entendié el funcionamiento de la
Consolidacion de base a nivel nacional . L . .
. . - . Comprender los conceptos del manejo de [consolidacion de la base , sin embargo, se tiene
1 jul- 8 jul de pedidos en sistema de la fuerza : . - .
comercial la base a cabalidad y funciones respectivas.| dificultad a la hora del uso de las formulas de
) excel requeridas.
Aprender a utilizar los cédigos Se comprendié su importanciay el uso de las
8 jul- 15 jul  [Uso de transacciones en plataforma SAP.| correspondientes a las transacciones para transacciones para temas de inventario,
poder hacer averiguaciones en sistema. clientes, empleados.
L Aprender a utilizar la plataforma para subir| Se entendi6 el 90% de las solicitudes que se
. . Uso de plataforma Precision Customery - . - . .
15 jul- 22 jul Prova los respectivos cambios y las solicitudes | podrian realizar con ambas plataformas y sus
) de cambio de precio. procesos.
o Entender el seguimiento de las facturas a Se realizo un piloto de como es el segunm_lento
22 jul-31 jul Seguimiento de facturas de grandes con cada gerente por canal y se entendio la

nivel global y procesos de aprobacién
segun el canal.

aplicacion de algunos descuentos a las facturas
que ingresan.

CICLO Il AGOSTO

1 Agost-8 Agost

Consolidacién de Base de pedidos sin

stock, Seguimiento de status de orden

de compra segmento de comida,
legalizacion de facturas.

Comprender el manejo de seguimiento y
estatus de ordenes de compra para le
segmento de comida.

Retroalimentaciéon de su uso semanal y sus
diferentes estados antes de facturacion para el
manejo de la reunién periodica con apoyo del
jefe.

B Agost- 15 Agos

Proceso de solicitud de anticipo,
generacion de carta de anticipo y
seguimiento de desembolso

Entender el proceso de aprobacién de
anticipos convencionales y su gestion.

Se comprendi6 a totalidad el proceso de
anticipos convencionales.

5 Agost -22 Agoq

Solicitud de cambio de direccién por
unica vez, creacion de cliente y
empleado.

Englobar en que casos concretos es
necesario el requerimiento del cambio de
direccion.

Conocimiento total de procesos tanto con el
cliente como de aprobaciones internas con
areas como gerencia de ventas y logistica.

2 Agost -31 Agos

Subir solicitudes de precios especiales
para negociacion con clientes, gestion
de pago de arriendos.

Comprender el sistema en totalidad para
subir a tiempo las solicitudes de la fuerza
comercial.

Se entendi6 el formato de excel predestinado
para las solicitudes, los tipos de clientes ,y
como era le manejo de la plataforma para las
aprobaciones de cada area.

CICLO Ill SEPTIEMBRE

15 Sep-22 Sep

subir PE , Solicitud de anticipo a un
representante, envio cambio masivo por
segunda vez RUT.

1 Sep-8 Sep Actualizacion masiva de NIT. Requerimiento de datos de forma masiva. Mane jo .d(.e clientes y bases de datos de.la
forma solicitada para aprobaciéon en Mexico.
USO. de pl_ataforma P_n_acmon Cusmm_er’ Ausencia de conocimiento de como hacer |Aprender a generar solicitudes de incoterms
subir a sistema solicitudes de precios . . . . - . . .
8 Sep- 15 Sep . Ay . un cambio de incoterm de un cliente en [utlizando el Codigo de cambio y visualizarlo en
especiales , generar solicitud cambio .
. Precision Customer. SAP.
iconterms.
Uso de plataforma Precision Customer,

Entender de manera clara los pasos a

seguir para el anticipo del representante
de canal de canal Moderno.

Se logro descargar el archivo correspondiente,
llenar el seguimiento y poder completar las
aprobaciones y enviar a contabilidad.

22 Sep-30 Sep

Uso de plataforma Precision Customer
, envio de facturas ,Hablar del proyecto
con mi jefe directo, Reunion estatus
B2B, analisis de reportes de ventas.

Entender el contexto de una factura
cuando un cliente se descontaba una
factura y existian descuadres en
contabilidad.

En los casos que no se podia pedir detalle de la
factura, se entiende que la factura se disputay
se debe conciliar con el cliente.

CICLO IV OCTUBRE

1 Oct-8 Oct

Seguimiento de pedidos canal B2B ,
Proceso de radicacion de pedidos a
produccién , estatus de facturas.

Evidenciar cuando un cliente estaba
retenido por carterasin requerir una
solicitud al area financiera.

Se comprendi6 por cual transaccion se podia
visualizar el estado del cliente , de igual
manera con el reporte diario de la liberacion
del cliente.

8 Oct- 15 Oct

Acuerdos de tiempos con maquilador y
entregas nacionales de pedidos de
negociaciones B2B.

Llegar a un acuerdo en temas de tiempos
con el maquilador externo y compromiso
de terminado de producto.

Exponer al maquilador la prioridad por pedido y

pedirle compromiso de entrega para mejora de
tiempos a nivel nacional con los clientes.

15 Oct-22 Oct

Uso de codigos internos para ingresar
insumos a inventario.

Averiguar que codigos servian para
ingresar en el archivo compartido con las
areas involucradas para relacionarlas en el
armado del pedido

Confirmacién con el analista de compras los
codigos activos para la aplicacion de los
mismos en el relacionamiento de inventario.

22 Oct -30 Oct

Gestion de Pedidos, Planeacion de
entrega a nivel nacional, gestion con

bodega e inventario.

Planeacién de despacho y gestion a nivel
nacional de entregas a cliente.

Gestion directamente con el cliente ,
proposicién de estrategias para recepcion de

pedido y facturacion.




