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Resumen

El siguiente plan de mejora nace de la observacion en los procesos que se realizan hoy en
dia en un nuevo programa de seguimiento y de fidelizacion que la compafiia Herbalife Colombia
Ltda viene ejecutando hace menos de seis meses. Esta idea surge de una iniciativa para mejorar y
facilitar el procedimiento que se lleva a cabo semanalmente, en especial para la Gltima semana de
cada mes, donde se requiere extraer cierta cantidad de informacién para poder comunicar
oportunamente a los participantes de este programa su evolucion y posterior resultado de

cumplimiento.

Para la elaboracion de este plan de mejora se desarrolld con base a las herramientas que se
utilizan diariamente en el area Business Intelligence, lugar en el que se realizo la practica
profesional, utilizando programas de Microsoft Office como lo es Excel y a la vez analisis

preliminar con el software utilizado por la compaiiia.

Cuando se trata de crear nuevos programas para beneficiar a sus clientes, hay que tener en
cuenta el como se quiere ejecutar y los tiempos en los cuales pueden llegar a incurrir los
colaboradores involucrados en el proceso. Es por ello, que se busca dar énfasis a la importancia
de la comprensién y del cobmo funciona para estar alineados en lo que se realice en torno a estos
programas, dando continuidad a realizar nuevas mejoras que promuevan un cambio en el habito
de realizar las tareas de cada area, teniendo en cuenta que cada una de ellas tiene una funcion que

cumplir de acuerdo a lo que se quiere buscar.

Los limites del siguiente plan de mejora estan vinculados a la decision que opte la
compafiia por ejecutarlo y a la vez para que sus colaboradores se involucren en ello. Sin embargo
y mas alla de lo que se demuestra en este documento, esta iniciativa es un empuje para el
desarrollo de una automatizacién mas avanzada en el futuro, con el fin de omitir los métodos de

ensayo-error que se podria incurrir hoy en dia.
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Introduccion

El area de Business Intelligence de Herbalife Colombia tiene como funcion dar
seguimiento a las ventas diarias y a los prondsticos de estas para cada mes, por medio de
la creacion de reportes para las areas comerciales vinculadas al proceso de ejecucion para
el cumplimiento del forecast. Estos reportes requieren de analisis, comparativos de
periodos, control de datos con el fin de dar avance a actividades que se llevan a cabo y/o
que se quieren realizar para los clientes de la empresa, llamados distribuidores

independientes.

Llegado a esto, desde el segundo semestre del afio 2019 se comenzé a desarrollar
un programa de fidelizacion para los nuevos miembros, buscando conocer y efectuar un
analisis de su actividad desde el mes en que se firmaron hasta un periodo de cinco meses.
Para la ejecucion de este programa se esta realizando hoy en dia de una forma mas
manual que formulada, lo que crea una oportunidad de mejoramiento en el futuro y asi
obtener un mejor manejo, optimizacién de tiempo y entendimiento de los resultados de

este programa.
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Herbalife Colombia Ltda

Herbalife Nutrition es una compafiia global de nutricion con presencia en mas de 90
paises alrededor del globo terrdqueo. Se dedica a la venta directa de productos para el cuidado
personal por medio de una comercializacion multinivel, con el fin de promover un estilo de vida
mas saludable en sus clientes, conocidos como distribuidores independientes. Dentro de su

portafolio de productos se destaca la nutricion interna y externa.

En Colombia, empezo desde el 2001 bajo una préctica tercerizada con la empresa

DAComercializadora. En 2013, empezé operacion directa con una oficina administrativa.
Mision

“Cambiar la vida de las personas” (Herbalife (s.f)- colombia - nosotros.)
Vision

“Cambiar la vida de las personas ofreciendo los mejores productos del mundo para

promover la buena nutricion y el bienestar y la mejor oportunidad de negocio en venta directa”.

(Herbalife (s.f)- colombia - nosotros.)
Valores

“Asociados: Nos motivan las necesidades de nuestros Asociados independientes y nos

inspiran sus historias.

Socios: Procuramos rentabilidad y crecimiento a fin de incrementar el valor para todos

nuestros socios, incluyendo Asociados independientes, clientes, accionistas y empleados.

Empleados: Nos respetamos unos a otros, triunfamos como equipo y valoramos el sentido

del humor.

Productos: Nuestro compromiso con los estandares méas exigentes en materia de
seguridad y ciencia en el desarrollo y fabricacion de nuestros productos es una parte integral de

nuestra mision para la nutricién. Somos productos del producto.
Comunidades: Hacemos de nuestras comunidades mejores lugares para vivir y trabajar.

Trabajo: Tomamaos decisiones basados en hechos, no en rumores. Trabajamos

arduamente y somos responsables. Nos esforzamos para alcanzar la excelencia.



Etica: Hacemos las cosas de manera correcta, honesta y ética. Actuamos

debidamente.
Filosofia: Usamos, portamos, hablamos.

Actitud: Lo hacemos jsimple, divertido, y magico!” (Herbalife (s.f)- colombia -
nosotros.)
Ubicacién geografica

HLF Colombia Ltda se encuentra ubicada en el Business Center del centro
Comercial Santa Fe (Calle 185 #45-03) en Plaza Brasil, piso 4. Para llegar a las oficinas
de Herbalife se debe dirigir al piso 7, oficina 701. Su centro de ventas esta ubicado en la
Avenida 19 #108-11.

Estructura organizativa

A continuacion, se muestra el organigrama de forma general de la empresa HLF
Colombia LTDA.

CEO GENERAL DE LA
COMPARIA

DIRECTOR DE
PAIS

o == i

[ [ I I I |

Imagen 1. Elaboracion propia (2019). Organigrama HLF Colombia LTDA. Reprinted with permission.

Unidad de la practica profesional



El area donde se esta realizando la practica profesional es en la parte de Business Intelligence, la

cual estd compuesta de la siguiente forma:

|
—

GERENTE DEL AREA

I
' |
BUSINESS PROMOCIONES
INTELLIGENCE

| , |
|' l |
ANALISTA SUPERVISOR ANALISTA

Imagen 2. Elaboracidn propia (2019). Organigrama area de Business Intelligence. Reprinted with permission.

En esta area, se destacan las siguientes funciones:

e Seguimiento de la venta diaria.

e Avance de las promociones vigentes.

e Tableros de control mercadeo.

e Séabana mensual de las ventas.

e Reportes especiales de areas comerciales.

e Preparacion y presentacion de reportes de andlisis de venta y promociones.
e Comparativos vs afios/periodos anteriores.

e Actividades puntuales de Ventas, Mercadeo y Promociones.

e Video resumen de las actividades promociones 2019.

Andlisis DOFA de Herbalife Colombia Ltda



Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

Brinda a las personas a tener una oportunidad de negocio independiente.
Conocimiento en la venta directa y desarrollo de una economia de escala.

Calidad e innovacion en su portafolio de productos con respaldo de un liderazgo
cientifico a nivel mundial.

Unico pais de la region SAMCAM (Centro y Sur américa) que cuenta con area de
Business Intelligence independiente.

Capacidad de crear nuevos beneficios para aumentar la fidelizacién de sus
distribuidores.

Capacitacién continua de sus colaboradores.

Falta de uso de todas las métricas y atributos que integran en la plataforma
Microstrategy.

Falta de uso en los diferentes medios de publicidad.

Variacion en el reclutamiento y retencion de nuevos miembros que se firman en
la compafiia.

La comunicacidn entre los representantes de la compafiia y la categoria mas alta
de distribuidores es limita para la toma de decisiones.

Los precios de los productos que ofrece la empresa son altos, lo cual hace que el
perfil de consumidor y/o distribuidor estéa en tener un poder adquisitivo alto.

El uso manual para la creacion de bases de nuevos programas a ejecutar puede
hacer que caiga en el error de informacion.

Ingreso a nuevos segmentos del mercado con un nuevo portafolio de productos.
Unificar procesos por medio de la plataforma Microstrategy para optimizar
procedimientos.

Aumento de la tendencia de un estilo de vida saludable y estable por parte del
mercado.

Percepcion por parte de las personas y/o empresas de ser una empresa piramidal.
Critica por parte de especialistas y/o médicos en contra el portafolio de productos,
dando una mal imagen de la empresa.

Mayor facilidad de acceder a otros productos sustitutos en tiendas de grandes
superficies, naturistas y/o quirargicas.

Parte I11. Planteamiento plan de mejora
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Planteamiento central

La empresa Herbalife Colombia se caracteriza por ofrecer productos que promueven a la
buena nutricién y llevar un estilo de vida activa y saludable por medio de un modelo de
comercializacion multinivel. Mas alla de lo que ofrecen en su portafolio de productos, les brindan
a las personas una oportunidad de negocio independiente, teniendo el apoyo de un patrocinador
que la misma persona escoge y el respaldo de la empresa para desarrollar un crecimiento personal
y/o profesional, convirtiéndose de esta manera, en un distribuidor independiente que comenzara a
progresar paulatinamente en la “escalera del éxito” (Categorias del distribuidor) que se enfatiza
en el plan de ventas y mercadeo. Gracias a ello, el nimero de firmados por mes va creciendo a
medida que las personas van descubriendo del negocio via algun patrocinador que tiene
antigtedad en el negocio, es por ello, que la empresa decidio realizar un programa en el que
busca crear una fidelizacion en los nuevos miembros, que en algunos casos su fin Gltimo no es de
ser un “Business Builder”, sino un consumidor de la marca. El “Programa de Lealtad” busca
dar seguimiento durante sus primeros 30 dias y de acuerdo con su comportamiento, se les
informa que pasos tiene que seguir para poder ganar el programa por su actividad,

comunicandose con ellos por medio de correos electrdnicos.

Sin embargo, la ejecucion para suministrar las bases de los nuevos miembros se encuentra
actualmente de forma manual, por medio de filtracién en Excel que puede ser un punto clave para
caer en el error, debido a que existen siete grupos con diferentes condiciones y a la vez subgrupos
dentro de las mismas que pueden ocasionar gque se dupliquen o se excluyan algunos miembros

dentro de las mismas bases.
Objetivo general

Formular el Programa de Lealtad en Excel por medio del uso de funciones condicionales
para que suministre el tipo de correo que se debe enviar y comunicar a cada nuevo miembro

(distribuidor) que ingresa a la compafiia.
Obijetivos especificos

- Comprender la importancia y el funcionamiento del Programa de Lealtad.

- Detallar las condiciones de cada grupo que estd compuesto en el Programa de Lealtad.
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- Examinar el proceso l6gico que poseen las funciones condicionales que ofrece Excel para
establecer las condiciones del Programa de Lealtad.
- Componer una prueba piloto que unifique las condiciones de los grupos conformados en

el Programa de Lealtad.
Limitaciones y alcances

Alcances

Automatizacion parcial para extraccion de bases exclusivamente para el Programa de
Lealtad.

Optimizacion del tiempo a la hora de revision de las bases de cada grupo.

Evitar parcialmente caer en el error de duplicar y/o excluir nuevos miembros en las bases.
Limitaciones

Decision de la compariia al uso de la formulacién de la hoja de condiciones.

No se pueda efectuar la hoja de Excel formulada para los nuevos miembros que se
firmaron los Gltimos siete dias en meses duales, es decir, los puntos de los primeros 30 dias
pueden variar porque puede decidir si ajusta sus puntos de volumen para el mes en el que firmé o

para el mes siguiente.

Parte 1V. Contenido plan de mejora
Propuesta de mejora

El Programa de Lealtad se cre6 en torno a la necesidad de motivar a los nuevos miembros
que llegan a la empresa en perfil de consumidores por medio de un incentivo que adquieren al
cumplir ciertas condiciones que se establecen a partir de la actividad que realiza cada uno de
manera mensual. El perfil de consumidor para la empresa esta caracterizado por las personas que
compran hasta menos de 250 puntos de volumen personalmente (PPV) (terminologia de la
empresa) y que hacen menos de tres ordenes al mes y no hayan reclutado a nadie hasta el
momento. Este seguimiento comienza a partir de que los nuevos miembros cumplan sus primeros

30 dias de haberse firmado en la compafiia. Cada perfil de consumidor es distinto que el otro por
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lo que sus condiciones se establecen a partir de unas pautas que la compafiia creo para el
programa para su debida ejecucion. Estas condiciones se encuentran estipuladas hasta el

cumplimiento del mes cinco de haber firmado.

Para que el nuevo miembro conozca que se encuentra incluido en el Programa de Lealtad,
después de sus primeros 30 dias se comienzan a enviar correos electronicos personalizados de
acuerdo a la actividad que mostro durante las primeras fechas. Desde este punto, se dara inicio a
un seguimiento de una duracién de cinco meses que estaran determinados por las condiciones de

los siete correos, es decir, grupos en los que esta formulado el programa de Lealtad.

Los correos se identifican por letras desde la A hasta la G, siendo de la A a la F nuevos
miembros que son de perfil de consumidor y los G son miembros que no pertenecen al programa
de Lealtad debido a que su perfil es de un “Business Builder”, siendo distribuidores que realizan
mas de 250 PPV y/o maés de tres 6rdenes al mes o que hayan reclutado a mas de una persona. A
pesar de que el Programa de Lealtad este concentrado principalmente en consumidores, los
Business Builder también son parte de la empresa por lo cual, a ellos se les realiza un
reconocimiento después de haber cumplido los cinco meses. Llegando a esto, la importancia del

programa radica en crear fidelizacion en todos los distribuidores que estan firmados.

Para identificar las condiciones que tiene cada correo, se tiene la siguiente tabla de guia:
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Correos para IDS que son del programa de Lealtad (condiciones)

Se debe F-
cambiar fecha al

actualizar Correo

Primeros
30 dias

1/07/2019

1/08/2019

1/09/2019

1/10/2019

1/11/2019

MO (Mes que
firmao)

] A

<250

<3

No DL

=100

<250

<3

No DL

<100

<250

<3

No DL

=100

M1

<250

<3

No DL

<100

=250

<3

No DL

=100

=250

<3

No DL

<100

=250

<3

No DL

<100

<250

<3

No DL

<100

M2

M3

M4

<250

<3

No DL

»100

<230

<3

No DL

»100

<250

<3

No DL

<100

<250

<3

No DL

<100

Imagen 3. HFL Colombia Ltda (2019). Condiciones del “Programa de Lealtad”. Copyright 2019 por

Herbalife Colombia. Reprinted with permission.
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automatizacion mas eficaz para que las bases de cada correo se extraigan con mayor facilidad,

MES 1/07/2019| 1/08/2019(1/09/2019] 1/10/2019| 1/11/2019
- MO0 (Mes
Correo |Primeros 30 L. M1 mz2 M3 mMa
. que firmo)
dias
==100<500| =>=100 >=100 GANADOR NO PL
>=100 <500 <100 >=100 >=100 >=100
GANADOR
<100 ==100 <500 =»>=100 >=100
NO PL
>=250 ¥/O
=
G 3 ORDERS <100 <100 >=100 >=100 >=100
¥/0 »=1
NDL
==300 >=1 >=1 GANADOR NO PL
GANADOR
<500 >=500 >=1 ==1
NO PL
GANADOR
>=500 <1 >=1 >=1
NO PL

Imagen 4. HFL Colombia Ltda (2019). Condiciones para ganadores de NO Programa de Lealtad. Copyright

2019 por Herbalife Colombia. Reprinted with permission.

Luego de haber identificado las condiciones, se procedio a la elaboracion de una

para reducir el uso manual de los filtros que hoy en dia se esta realizando.

La forma de la hoja de Excel formulada es la siguiente:

/o) 20/10/2019] 20/11/2019) 21/12/2019 Tipo de correo
D -|Name -| DSAppdat - | DS Contactinfi - [N - WOTTITY - WRCIVN - | éEsdelPL - | MO(Mesquefimo~| M1 -| M2 -[ M3 -| M4 - - - -] - RIFEEIE coreo enviadfi]
'14 n 20/08/2019|LORENAKARENO1E 44,75 1] 1| VERDADERO 45 0| 0| 0| 0| B C 0 I 0 0 0
'144 1 12/08/2019 ISABELIJEARHERl)l 422,97 4 1 FALSO 19| 75 0| 0 0| B HN,‘A 0 0 0 0
fla1851124Rodrigued16/08/2015[LUDYRO15021502 58,9 1| 0] VERDADERO 59) ] o 0 o 8 c o | o o o |
rlcl_ aldo] 26/08,/2019 | DERLYMILENABAR 0] 0 1| VERDADERO 0| 0 0| 0 0| B C 0 0 0 0
32358864 | Gonzale 9/08/2015| INAANDREA_286] 1 o 1] VERDADERD 0 0 o 0 o 8 c o | o o o |
3Y085138 [Wilches | 20/08/2015 | CWILCHESS93@H 596,68 3 1 FALSO 0) 1132 1.868] 563 0] B ENJA 0 0 F 0
C2001541]Espinal pil 8/08/2019|JULIETH-ESPINALE 0f U} 1| VERDADERO 0] 0] 0f 0 0] B C 0 I o 0 0 |
20016384 Quintero 28/08/2019|ZULMALQUINTERO 0] 0 5 FALSD 0| 1.005) 199| 1.225 1.360| B NN,'A 0 0 F 0
C2002075qLopez nog _ 15/08/2019 JAMILETHLOPEZN| 0 o 0| VERDADERO 0| 0| of 0 o B C o | o o o |
C2002211¢Molina fel 30/08/2015|SAOTY1370@GMA| 0] 0 1) VERDADERO 0] 0) 0| 0) 0] B C 0 0 0 0
c2002221Aguire dd  24/08/201: pel 16 q 1| Fas0 199 152 o [ o A 0 o | o o o |
C20022964Carvajal p| 12/08/2019|JOHANACARVAJA 505,85) 1 1 FALSO 506/ 0) 0| 4 0] A C [ 0 0 HNJA
20022574 23/08/2015|AJULIANAGONZAL] 23,95 | 1| VERDADERO 0 2 0 0 of B c o | o o o |
€200 avid 5/08/2019| ANPAO1119@GM 5024 1 1| FALSO 502 0 0] 0) 0 A c 0 0 0 #NfA
C ninal 14/08/2019|LEIDISPATERL209@ 0] DJ 0| VERDADEROD 0| 0| [ 0 0] B C 0 I 0 0 0 |
C200275 di 17/08/2019| CSM.NET@GMAIL 0] 0) 0| VERDADERD 0] 0) [ 0| 0] B C 0 0 0 0
C20027679Cardonaj{  24/08/2019|MAURICIOCARDON  1563,65 3| 8| FALSO 1.062| 507, 1.600| 1.061) 480 A 0 o | o F |6 |
C20028263Carmona 23/08/2019|LAURAJ9328@HOT| 23,95 1 0| VERDADERO 2 0| 0of 0| 0| B C 0 [ o 0
Imagen 5. Elaboracion propia (2019). Hoja de Excel formulada.
. .. . e, . P .
Dentro de la hoja se plasma la siguiente informacion identificandolos por colores:
. . , .
Naranja: Los datos del nuevo miembro, Nombre, ID, dia de haber firmado y el correo
, .
electronico.
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Azul: EI PPV, numero de érdenes y los bajo linea que cuenta después de haber cumplido
los primeros 30 dias.

Amarillo: Informa si pertenece o no al Programa de Lealtad.

Verde: Indica los meses que dura el programa, siendo identificados como M0, M1, M2,
M3y M4.

Azul claro: ldentifica el tipo de correo al que pertenece el nuevo miembro de acuerdo a
sus PPV que realiz6 segln los meses.

Azul oscuro: Informa el tipo de correo a enviar.

Para traer la informacion de contacto y los puntajes, se realiza con el método VLOOKUP
hasta el momento, con las bases unificadas que se realizan semanalmente sobre el Programa de
Lealtad.

Para las condiciones del tipo de correo se hizo por medio de formulacion condicional,

teniendo en cuenta que las condiciones varian. De acuerdo a lo anterior, se hizo lo siguiente:

Tabla 1 Formulacion por tipo de correo

Correo Formulacion

=IFS([@[¢Es del PL?]]=1,"A",|@[MO (App date month)]]>=100,"A",[@[MO (App date
A month)]]<100,"0")

=IFS([@[¢Es del PL?]]=1,"B"[@[MQO (App date month)]]<100,"B",[@[MO (App date

B month)]]>=100,"0")
=IFS([@[¢Es del
PL?]]=1,"C" AND(J10<100,K10<100),"C",0R(J10>=100,K10<100),"C",0R(J10>=100,K10>=100),"
C 0" [@[¢Es del PL?]]<>1,"0")

=IFS(AND(J4>=100,K4>=100),"1")
=IFS(AND(J4<100,K4>=100,L4>=100),"1")
=IFS(AND(J4<100,K4<100,L4>=100,[@M3]>=100),"1")
=IFS(AND(L4>=100,[@M3]>=100),"1")

D =COUNTIF(R4:U4,"'=1")
=IFS([@[¢Es del PL?]]=1,"D",[@[¢D?4]]>=1,"D",[@[;Es del PL?]]<>1,"0"

Elaboracidn propia (2019).
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Tabla 2 Formulacion por tipo de correo

Correo Formulacion

=IFS(AND(J4<100,K4>=100),"1")
=IFS(AND(J4<100,K4<100,[@M2]>=100),"1")

E =IFS(AND(J4>=100,K4<100,[@M2]>=100),"1")
=COUNTIF(X4:24,"=1")
=IFS([@[¢Es del PL?]]=1,"E"AA4=1,"E",[@[¢Es del PL?]]<>1,"0")

=COUNTIFS(J4:L4,">=100",K4:M4,">=100",L4:N4,">=100")
F =IFS([@[¢Es del PL?]]=1,"F",AC4>=1,"F",[@[¢Es del PL?]]<>1,"0")

=IFS(AND(J4>=100,J4<500,K4>=100,[@M2]>=100),"1")
=IFS(AND(J4>=100,J4<500,K4<100,[@M2]>=100,[@M3]>=100,[@M4]>=100),"1")
=IFS(AND(J4<100,K4>=100,K4<500,L4>=100,M4>=100),"1")
=IFS(AND(J4<100,K4<100,L4>=100,M4>=100,N4>=100),"1")
=IFS(AND(J4>=500,K4>=1,L4>=1),"1")

G =IFS(AND(J4<500,K4>=500,L4>=1,M4>=1),"1")
=IFS(AND(J4>=500,K4<1,L4>=1M4>=1N4>=1),"1")
=IF([@F]="F"1,'0")
=COUNTIF(Table2[@[¢ G?]:[¢G?224]),"=1")
=IF([@[¢G?3]]=1,"G""0")

Elaboracidn propia (2019).

Durante el proceso de formulacién se hizo una verificacion por medio del método ensayo-
error para evidenciar si se estaba ejecutando de la forma correcta, se revisaba por medio de las

bases extraidas de forma manual, obteniendo buenos resultados de la misma.

Conclusiones

- El plan de mejora descrito en este documento, le brinda al area la solucion de optimizar
el tiempo para la extraccion de los datos y su respectiva evaluacion de cada condicion que se
encuentra dentro del Programa de Lealtad. A su vez, se convierte en una herramienta para el
seguimiento de los correos que se le envia a cada Nuevo Distribuidor y asi llevar un histérico

para un analisis futuro que se quiera realizar entorno al Programa.

- La propuesta fue aceptada positivamente por el equipo del area, llegando a la decisién
de seguir trabajando en ella para tener, de una forma mas detallada, la programacion para una

futura automatizacion en el sistema que maneja la empresa.
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- La estructura de un programa como el que se analizo en este plan de mejora es
fundamental para la comprension y el analisis que se puede elaborar para determinar nuevas

oportunidades a futuro.
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ANnexos

Seguimiento de la practica profesional

Durante el tiempo de las practicas profesionales se conocid y se aprendié acerca de
nuevos softwares de Business Intelligence que utilizan las compafiias para organizar la
informacidn, como también nuevas visiones en torno a mejorar continuamente en calidad de
beneficios no solo internamente sino para los clientes que son un pilar fundamental en los
negocios. A la vez, se realizaron seguimientos diarios a las ventas mensuales y comparativos de
periodos anteriores vs actuales, a las promociones que se lanzarian con un andlisis antes, durante
y después de ejecucion y al apoyo de otras actividades que buscaban realizar las demas areas de

la compafiia.
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Seguimiento de practicas profesionales ciclo 1.

Ciclo Fecha Actividad Logro Dificultad
1. Conocerlas diferentes funciones que |Conocer sobre 1a plataforma Microstrategy v
20 de Agosto al 23 . i } o L
de Asosto 2018 | realizan en el drea de Business la forma en realizar informes de Seguimiento
fAgosto s Intelligence. regional, comparativo de descuentos.
1. Actualizacion de los reportes No hubo verificacion del mes a
i ; actualizar en la plataforma
26 de Agosto al 30 requeridos por las dreas. ! pat
Microstrategy motivo por el cual,
de Agosto 2019 . ; .
L o . se enviaron datos erroneos
2. Parficipacion en el comité comercial. . .
acerca del seguimiento ragional.
L Ind"lcl clon contodaslasdreas dela | 4 gquiir conocimiento de las funciones de
compafiia. : ; PP | o
las d:feren.tes areas de l}a compamal} £0mo el fiho verificacion enla
; ) relacionan con e.l area de Business totalidad de los puntos base de
7 de Seutiembre a1 6 2. pom ersacmntemapa_ra el plan de Intellizence. cada categotia para serun
2 de Septiembre a .
].m mejora con el Jefe Inmediato. posible zanador dentro de la
de Septiembre 2019 = ) L
Contribuir a la realizacion de una base de promocm.n: porloque emsneron
3. Actualizacion de reportes para las datos para implementar y tener en datos erroneos enla ;anndad de
areas. actualizacion el seguimiento de la promocion |Pe1S0Nas por categona.
pormedio de rangos de cumplimiento y
4. Base de datos para promocin. forecast de posibles ganadores.
1. Actualizacion base de datos para Contribuir a la solucion de los datos para las
promocidn. categorias en la base de 1a promocion.
9 de Septiembre al |2 i 3lisi i
P , 2 Realizar ar.Lall.ms _dEl comportaml.ento Creacidn de base de datos para analizar el
13 de Septiembre |de nuevos Distribuidores en el periodo . h idol .
2019 de un a0 comportamiento que han tenido los nuevos
; distribuidores desde Agosto de 2018 hasta
TJulio de 2019, teniendo en cuenta la variacion
3. Participacion en Comité Comercial trimestral y el promedio en conjunto.
16 de Septiembre al . . . .
po ) 1. Iniciativa para formular el Programa de| Analizarlas condiciones para optimizar los
20 de Septiembre .- .
2019 Lealtad como otro plan de mejora. tiempos semanalmente.
23 de Septiembre al - .
P ) 1. Actualizacion de los seguimientos de
27 de Septiembre ventas diatias =
2019 ]

Elaboracion propia (2019).
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Seguimiento de précticas profesionales ciclo I1.

Ciclo Fecha Actividad Logro Dificultad
30 de Septimebre al | 1. Actualizaciones finales para cierre del
4 de Octubre 2019 |mes.
1. Actualizacion bases de datos para el
7 de Octubre al 11 even-to del_ FSL Octubre Pe.rgua
de Octubre 2019 2. Evaluacion de la promocion de los
- clubes de bienestar realizada en el
primer semetre de 2019
14de Octubreal 18 |I.  Actualizacion de los reportes
de Octubre 2019 Jrequendos porlas dreas.
2 .. Desarrollar métricas que detallen a
1. Pr d de dashboard
21 de Octubre al 25 m"i:‘;ﬂf{.}:?;izim;iu ;:I profundidad la cantidad de unidades
de Octubre 2019 Pm dEl:to explotadas ylos PV adquinides por la compra
P ’ de cada paquete de la promocion.
Conocermas acerca del funcionamiento de la
1. Creacion del dashboard del plataforma Microstrategy para creacion de
28 de Octubre al 1 |lanzamiento del producto. dossier y como se vincula de acuerdo a las
de Noviembre 2019 métricas combinadas.

2. Seguimiento de las ventas y del

nuevo producto lanzadoe al mercado.

Elaboracion propia (2019).

Seguimiento de précticas profesionales ciclo I11.
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Ciclo Fecha Actividad Logro Diffcultad
4 de Noviembre al 8 |1. Actualizaciones finales para cietre del
de Noviembre 2019 Jmes.
1. Desarrollo de a base de datos para
las promociones mundial y regional
2. Actualizacion de los reportes diarios.
3.Reporte de las bases del Programa de
11 de Noviembre al |Lealtad de la semana.
15 de Noviembre (4 Muestra de la formulacion de las Verificacion y indagacidn acerca de las
2019 condiciones del Programa de Lealtad al | probabilidades de uso para optimizacion de
jefe inmediato. tiempos.
3. Andlisis del comportamiento y Identificar los niveles a divulgar por cada
3 actividad del segmento de supervisores | team dependiendo de su promedio de puntos
para Promo Cash 2020. de volumen.
1. Actualizacion de los reportes
18 de Noviembre al requeridos por las dreas.
22de ;\[]D{l;mbre 2-. Evaluacion de lla promocion .-}ccmr-la Anlisis del antes, duwsnle y despuss de b
2 v (Gana para los distribuidores y nuevos ..
. promocion.
SUpervisores.
:f de :\o_\'lelmbre al 1. Creacion dossier para el proximo FSL | Dar seguimiento a la venta de boleteria para
29 de Noviemhre N . .
2019 Febrero 2020 el evento después del desarrolla del anterior.

Elaboracion propia (2019).

Seguimiento de précticas profesionales ciclo IV.



Ciclo

Fecha

Actividad

Logro

Dificultad

1. Actualizaciones finales para cierre del
mes.

2 de Diciembre al 6
de Diciembre 2019

2. Creacion dashboad para la promocion
de Diciembre.

3. Conversacion con la agencia
audiovisual para la creacion del video
resumen del afio 2019.

Identificar fortalezas v competencias para
desarrollar y encabezar un proyecto.

9 de Diciembre al 13
de Diciembre 2019

1. Comparativo de las promociones
relizadas en el afio.

2. Participacion en el Comite Comercil
sobre las promociones mundial v

3. Verificacion por el método ensayo-
error de la formulacion de las
condiciones para el Programa de

Obtener resultados positivos enla
formulacion.

4. Desarrollo del guion para el video
resumen del 2019

16 de Diciembre al
20 de Diciembre
2019

1. Actualizacion de los reportes
requeridos por las dreas.

2. Fiesta de fin de afio de la compafiia.

3. Conversacion con el Jefe inmediato
acerca de los planes de mejora y
proyecto del video resumen.

4. Reunion con la agencia audivisual
para proceso de verificacion v

23 de Diciembre al
27 de Diciembre
2019

1. Actualizacion base de datos para
promociones vigentes.

2. Actualizacion de los reportes
requeridos por las areas.

3. Dia en familia.

30 de Diciembre al 3

1. Actualizacion de los reportes

de Enero 2020

requeridos por las dreas.

Elaboracion propia (2019).
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