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Resumen

Después de hacer un estudio tedrico-practico durante 6 meses a la empresa en
cuestion, se realiza este documento bajo la intencién de proponer un plan de mejora con
unas bases fuertes. Un proyecto que se centra en la automatizacion del monitoreo y
posterior andlisis de la disciplina operativa, un estudio e implementacion que estara
respaldado en este documento con teorias de la administraciéon empresarial, los procesos
estratégicos y comerciales. La finalidad de esta propuesta de mejora es poder tener un
mayor control de las tareas de los colaboradores y asi mismo poder analizar los puntos
donde se encuentren vacios y tomar accion frente a ellos, pues, el objetivo en general del
area en cuestion, gestion comercial, es reorganizar un sistema anticuado, donde la
innovacion va dirigida al mecanismo de atencion al cliente. Se dan a entender la estrategias
y sus objetivos para la implementacion de los indicadores mediante power Bl y qué se

busca lograr con este tracking en la empresa Bimbo de Colombia S.A.
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Introduccion

Grupo Bimbo siendo una de las marcas lideres en el mercado de panaderia y
postres en Colombia, se caracteriza por su amplio catalogo de productos y empresas aliadas
como: Marinela y Guadalupe. Una empresa que en los tltimos afios viene compitiendo en
el mercado con la estrategia de mejorar la calidad y métodos de ventas, para poder obtener
una mayor eficiencia en la segmentacion de sus canales y clientes. Desde su llegada al pais
en 1995, Bimbo ha expandido significativamente su operacion, ofreciendo una amplia
gama de productos como pan, galletas, pasteles y otros alimentos, ademads, se destaca por
sus inversiones en infraestructura y tecnologia, lo que le ha permitido mantener un
crecimiento sostenido en el mercado colombiano. Pero asi mismo cuenta con problemas de

organizacion por lo que se buscd en el paso del practicante, proponer una estrategia para
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mejorar uno de los casos que han llevado a Bimbo de Colombia a tener una volatilidad en

sus ventas en los ultimos afos.

Este proyecto tiene como objetivo presentar un plan de mejora para la empresa
mencionada donde la solucion que se plantea al problema principal en el 4rea en la cual se
realizaron las précticas profesionales es automatizar el tracking mediante la creacion de
indicadores en Power BI que optimicen el proceso de venta y disciplina operativa, asi, de
esta forma lograr una eficiencia en la rentabilidad de las ventas y organizacion de los
canales de distribucion; especificamente en el area de gestion comercial, donde se ingresé
en un proyecto naciente a la par de la llegada del practicante, llamado Go To Market, un
proyecto que inicia desde la innovacion y reinvencion de la segmentacion y procesos de
distribucion en general, buscando una optimizacion en toda la modalidad de distribucion
que se venia manejando afios atrds y que con el constante avance de la tecnologia y
métodos de produccion, distribucion y planeacion, Bimbo tuvo que adaptarse a ello y por
eso nace el proyecto Bimbo Go To Market. Como todo proyecto tiene sus procedimientos
en orden, ya sea por su prioridad o importancia, pues esta iniciativa fue guiada por una lista
de pasos que iban llevando a todos los integrantes a los objetivos planteados, la presencia
en este proyecto entré en juego a partir de la incognita sobre si la disciplina operativa de
los colaboradores jugaba un papel fundamental en el rendimiento de las ventas, en la
captacion de clientes y en la reduccion de costos “basura”, efectivamente la gerencia se dio
cuenta que la organizacion, y planteamiento de muchos aspectos a la hora de querer
optimizar todas estas areas y procesos, debian empezar desde la disciplina operativa, del
cémo y porqué de los métodos que emplea cada uno de los colaboradores, en este caso
preventistas y entregadores, impactaba directamente en la eficacia de las ventas y
satisfaccion de los clientes, aspecto que mejora claramente la rentabilidad de las mismas y
la reduccion de costos. En este trabajo se hablara sobre el papel y tareas desarrolladas en el
proyecto GTM vy se definen las estrategias que se utilizaron para llegar a esa propuesta de
mejora para la empresa y su gestion comercial. Dando asi una automatizacion a uno de los
procesos fundamentales para lograr el objetivo de mejorar la rentabilidad de las ventas a

nivel nacional.
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Descripcion de la empresa

Bimbo de Colombia S.A.

Grupo Bimbo es una empresa multinacional mexicana que cuenta con presencia en
alrededor de 35 paises de los principales continentes, que con su extension Bimbo de
Colombia S.A se ha convertido en una empresa de alimentos fuerte y posicionada a nivel
nacional donde tiene centros de ventas en 25 ciudades del pais, y que ademas un 3% de su
fabricacion es para la exportacion hacia paises de Centroamérica ya que estos paises no
cuentan con un punto de fabrica. Con una presencia significativa en el mercado local, la
empresa se ha posicionado como un referente en la produccion y distribucion de pan,
galletas, y otros productos de panaderia. Gracias a su compromiso con la innovacion, la
sostenibilidad y el bienestar de sus empleados, Bimbo ha logrado mantenerse como lider
del sector, consolidando su marca como sinénimo de confianza y calidad en el hogar
colombiano.

En Colombia, Bimbo ha crecido de manera significativa, consoliddndose como un
actor clave en el mercado local. Su portafolio incluye marcas reconocidas como Bimbo,
Marinela y Guadalupe, que cubren una amplia variedad de productos para todos los
segmentos de consumidores. La empresa también se ha enfocado en mantener altos
estandares de calidad y seguridad alimenticia, lo cual le ha permitido ganar la confianza de
los colombianos.

La empresa Bimbo, a través de su filosofia que es ser una empresa sustentable,
altamente productiva y plenamente humana, su objetivo como compaiiia es garantizar a
todos y cada uno, contar con el alcance y calidad de los productos que fabrican, resaltando
la salud nutricional, es por esto que se ha basado en clarificar su mision, vision y valores

institucionales al mundo. (Grupo Bimbo, s.f.)

Mision
Alimentos deliciosos y nutritivos en las manos de todos.

(Grupo Bimbo, s.f.)
Vision

Alimentar un mundo mejor.
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(Grupo Bimbo, s.f.)

Valores

- Valoramos a la persona.

- Somos una comunidad.

- Conseguimos resultados.

- Competimos y ganamos.

- Somos operadores eficaces

- Actuamos con integridad

- Trascendemos y permanecemos en el tiempo.

(Grupo Bimbo, s.f.)

DOFA Bimbo de Colombia S.A.

A continuacion se realizara el respectivo analisis para el caso Bimbo de Colombia:

Debilidades

1. Control deficiente en la operacion de los colaboradores.

Inexactitud de la informacion de todos los clientes a nivel nacional.
Dependencia a los métodos de distribucion y estrategias tradicionales.

Desvio en los canales de informacion: supervisor/colaborador

A

Capacitaciones deficientes hacia el personal en cuanto a usos de los nuevos
sistemas ERP.

6. Centralizacion de cargos, dependencia a una persona del area.

Oportunidades

1. Contratacion de plataformas ERP mas eficientes.

2. Transicion energética para métodos de distribucion.

3. Apertura del canal “Distribuidores” para llegar a mas rincones del territorio
nacional.

4. Auge de la competencia e impulso a la innovacion.
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5. Incremento en las preferencias del consumidor hacia productos estrictamente
saludables.

6. Sofisticacion de los hogares a la hora de comer alimentos premium.

Fortalezas

1. Segmentacion de los canales de atencion.

2. Sistema de inteligencia comercial (imagen 10).

3. Implementacion de plataformas avanzadas y eficientes

4. Reconocimiento a nivel nacional y posicionamiento a través de los afios.

5. Impulso al &rea de mercadeo para mejorar el marketing.

6. Diversificacion de productos.

Amenazas:

1. Innovacién en productos de la competencia.

2. Economia mexicana vulnerable con la nueva presidencia de Donald Trump.

3. Inestabilidad en la permanencia de los clientes TAT (tienda a tienda).

4. Una economia inestable a nivel nacional.

5. Regulaciones hacia los productos procesados y/o altos en azucares.

6. Aranceles a insumos importados.

Estructura organizacional

Para comprender lo que es especificamente la estructura del area en la que se

desempefiaron las practicas se debe saber que en la gestion comercial un 4rea naciente no

hace mas de 6 meses, esta a la cabeza como jefe de area Hernando Tarazona, donde de ¢l

dependen tres personas lideres del area: procesos, proyectos y usuarios, y dos

administradores de la misma y que a su vez cada uno de ellos tienen a cargo uno o dos

practicantes profesionales. Figura 1.
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Estructura de ventas
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Figura 1. Realizada por el jefe directo de gestion comercial.

Ubicacion geogrifica
Grupo Bimbo S.A.B es una empresa multinacional de capital abierto y mas
conocida como Bimbo, tiene como sede central en Alvaro Obregon, Ciudad de México,

Meéxico. Una empresa que opera en poco mas de 40 paises, con 152.000 colaboradores y

223 plantas panificadoras alrededor del mundo.

Bimbo de Colombia S.A, empresa que lleg6 al pais en el afio 1996 a competir y
volverse empresa emblemadtica para los hogares colombianos con su mitico pan tajado,
cuenta actualmente con 25 centros de ventas a nivel nacional: Bogot4, Medellin, Cali,
Bucaramanga, Pasto, Duitama, Tulu4, Villavicencio, Ibagué, Rionegro, Cartagena,
Barranquilla, etc. y que se esparce alrededor de todo el pais con diferentes canales y

métodos de distribucion.

- Centro de ventas del practicante: CV Bogota Centro, Calle 22 Bis 68 98
- Modalidad de trabajo: Hibrido, 2 en casa y 3 en el centro de ventas.

- Ubicacion geografica. Figura 2
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- Centro de ventas principal: Calle 22 Bis 68 98
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Fuente: Google Maps, 2025.

Planteamiento central del plan de mejora

Partiendo del anélisis DOFA anteriormente planteado, se evidencia que el area
encargada de los procesos de distribucion y segmentacion de canales se ve expuesta a
asumir un gran reto el cual es poder controlar la disciplina operativa de los colaboradores
(preventistas y entregadores), ya que hace menos de 2 afios se realiz6 una migracion de un
sistema tradicional, donde la plataforma que se venia usando durante muchos afios fue /1Y,
plataforma que liquida los pedidos y asi mismo asigna clientes a cada uno de los
colaboradores diariamente. Los preventistas y entregadores cumplen unas tareas demasiado
auténomas, como lo es por el lado del preventista, su funcion es visitar tienda a tienda,
captando nuevos clientes y tomando el pedido de los que ya se encuentran en la base de
datos de la empresa, luego de la migracion a la plataforma DRIVIN, el sistema cambid y
ahora es una plataforma mucho mas enfocada en el tema logistico y manejo del inventario
de clientes y sus frecuencias de visita. En DRIVIN, se asigna a cada preventista la cantidad
de clientes que deben visitar al dia, las horas de visita (ventana horaria), el lugar (barrio) y

el recorrido en un orden secuencial correspondiente. Imagen 8.
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El mismo modo es para los entregadores con la diferencia de que estos
colaboradores emplean una tarea diferente de cara al cliente que ya no es netamente tomar
un pedido, sino que por el contrario es entregar el pedido que realizo el dia anterior al
preventista que respectivamente realizo la visita. Pero que a la hora de poder controlar y
medir la eficiencia de cada uno de los colaboradores de todos los centros de ventas a nivel
nacional se ve afectada por diversos factores en cuanto a la capacitacion del personal y
procesos demasiado extensos y demorados para poder generar las alertas y tener una visual

del comportamiento de cada uno de los colaboradores.

Limitaciones

Si bien GTM es un proyecto liderado por la gestion comercial, es una estrategia
que abarca varias areas de la organizacion y que al final el objetivo es el mismo, hablando a
nivel nacional, que es poder generar mayor rentabilidad entorno a las ventas. Sin embargo
cada uno de los procesos del GTM cuenta con varias limitaciones, las cuales son
mencionadas en el analisis DOFA anteriormente presentado. Y es que las barreras a romper
en este proceso son la eficacia en la informacion de todos y cada uno de los clientes que
posee la organizacion al dia de hoy, como por ejemplo: direccion, nombre del
establecimiento, frecuencia de visita y coordenadas. La informacion inexacta es una de las
mayores limitaciones en el proceso de disciplina operativa, ya que disminuye la efectividad
de visita por parte de los colaboradores de cara al cliente, por otro lado tenemos la
disciplina operativa como tal, ya que no se cuenta con un sistema establecido para generar
alertas sobre el comportamiento de los preventistas y entregadores, en este caso, alertas que
indiquen a los supervisores correspondientes las acciones en su totalidad de parte de los
colaboradores de cara al cliente, como por ejemplo: visita total a los clientes asignados para
el dia correspondiente, cumplimiento de horario laboral establecido, actualizacion de los
datos de los clientes en la plataforma, cumplimiento de ventanas horarias, registro de
pedidos rechazados y sus motivos correspondientes, hora de inicio y fin de recorrido de los

colaboradores, tiempo en paradas desconocidas e indice de frecuencia.
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Objetivos

Objetivo General

Automatizar el tracking mediante la creacion de indicadores en Power BI que
optimicen el proceso de venta y disciplina operativa, asi, de esta forma lograr una eficiencia

en la rentabilidad de las ventas y organizacion de los canales de distribucion.

Objetivos Especificos

1. Crear una base consolidada de Excel donde se encuentren los datos necesarios
que suministran el andlisis de flota y pre liquidacion de los preventistas y
entregadores.

2. Analizar la informacion plasmada en el Excel para identificar los cruces y
formulas para la creacion de los indicadores solicitados.

3. Crear mediante la plataforma Power BI los gréficos e indicadores para su
posterior andlisis para la toma de decisiones en mejoras de la disciplina

operativa en el area de ventas.

Desarrollo del plan de mejora

Como se menciona en el planteamiento del plan de mejora, uno de los objetivos es
lograr una eficiencia plena de la disciplina operativa para asi garantizar el mayor
acogimiento y atencion hacia los clientes, atendidos por el canal que corresponde,
cumpliendo con los estdndares que se vienen manejando e identificar las falencias y tomar
decisiones para mejorar esos aspectos que alteran la meta de ventas que al final es el
objetivo principal del area de gestion comercial.

Teniendo en cuenta lo anterior mencionado, el plan de mejora parte desde la
filosofia insignia del innovador maestro de la administracion empresarial Peter Drucker, y
que una de sus expresiones mas recurrentes y enfocado en el plan de mejora que se trabaja
es “la direccion por objetivos y el enfoque de estudiar las personas en la empresa como un
recurso, en vez de como un costo” (Peter Drucker, s.f.). El estudio de la disciplina operativa
es un proceso netamente de verificar el comportamiento de los trabajadores, verificar si

hacen su trabajo y de qué manera lo hacen, para poder identificar esos pequefios aspectos
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que a la larga generan discrepancia con los indicadores de efectividad, y asi mismo poder
tomar decisiones para corregir esos desvios.

Como base de la propuesta de mejora para la empresa recordemos las palabras
célebres del maestro de la administracion Peter Drucker: “todo lo que no se mide ni se
controla, no se puede mejorar” (Drucker, s.f.). Es por esto que el objetivo general se plante6
desde la vision del como controlar y medir dicho comportamiento para que asi mismo se
lograra evidenciar los puntos claves donde habia que tomar decisiones correctivas, de
capacitacion o de orientacion en direccidon empresa-colaborador, y asi, lograr que cada uno
de los indicadores a evaluar presentaran unas estadisticas alentadoras de cara a las ventas y
atencion de los clientes.

Es por esto que el plan de mejora se basa en la creacion de estos indicadores, dar
una visual a esa problematica de control operativo que viene presentando la organizacion,
asi que la propuesta se genera a partir de la creacion de unos Kpi’s especificos donde se
evidencie la informacion acerca de la actividad de cada uno de los colaboradores mediante
el registro continuo que suministra Drivin App.

Drivin, como plataforma de transporte, datos y logistica contratada por Grupo
Bimbo, es una plataforma donde se encuentra toda la informacién de ventas y operacion
por parte de los colaboradores en un archivo plano (Excel), pero que como tal no otorga
estas alertas o una visual més eficiente de las tareas que van desarrollando en el dia los
colaboradores, para esto, la estrategia que se establecid fue transformar estos archivos
planos mencionados, donde se encuentra la informacion necesaria y convertirlos en
indicadores con filtros especificos para su posterior analisis. Los aspectos a evaluar de cada
colaborador son: paradas desconocidas y el tiempo que duraron en ellas, efectividad de
visita (imagen 1.) pedidos rechazados y sus motivos (imagen 2.), total de horas trabajadas
(imagen 3.) y el indice de frecuencia (imagen 4.).

Todos y cada uno de los indicadores realizados en la préctica profesional estan
formados a partir de la informacion de los archivos planos que se encuentran en el
proveedor Drivin, pero que mediante Power Bi fueron transformados a informes visuales,
donde se pueden filtrar por: fecha, centro de ventas y coédigo de vehiculo. Esto con el
objetivo de generar una alerta a los supervisores que a su vez tienen a cargo a preventistas y

entregadores, como se menciona, los indicadores se implementan para visualizar el dia a
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dia de los colaboradores y su desempefio en las tareas asignadas, es por esto que cuando se
empezaron a implementar estos indicadores en el area correspondiente, se evidencid un
aumento de control hacia los colaboradores, y mejora en su rendimiento, pues antes este
control no se hacia, aspecto que lleva al trabajador a actuar de manera auténoma y jugando
con la confianza de la empresa, pero esto ya no es asi, gracias a los indicadores creados en
la practica empresarial, los jefes directos pueden ver detalladamente cada paso que dan los
colaboradores y esto determina el lugar exacto donde hay que hacer mejoras, llamados de
atencion e implementar estrategias a las justificaciones que presenten los colaboradores que
tengan los indicadores en rojo. Es por esto que es de suma importancia esta medicion, pues
estd recogiendo los problemas, vacios, desvios y errores, desde la raiz para asi mismo poder
implementar las decisiones mds asertivas posibles. Detalles que se evidencian hace muchos
afios, pero con el tracking automatizado, se facilitd este control para el area en si, pues
anteriormente se manejaba un tracking tradicional que demandaba horas y horas de trabajo
y andlisis para dar la misma informacion, en muchos casos a destiempo, es por esto que los
indicadores que se plantearon para la mejora estdn en busca de una automatizacion de la

revision de los movimientos operativos.

Metas

Por consiguiente, las metas que busca esta mejora y automatizacion son varias y
especificas, cada una de las metas viene dada por un procedimiento y una razén en si. En
rasgos generales el proyecto GTM busca una migracion de clientes entre los diferentes
canales que manejan en la organizacion: autoservicio, tienda a tienda, conveniencia y
distribuidores, donde estas metas vienen dadas por valores netos de ventas y su objetivo es
la segmentacion adecuada para que cada cliente sea atendido por el canal correspondiente,
ademas la disminucion de costos de distribucién como lo es la disminucion de vehiculos
usados para la entrega de pedidos, el objetivo es minimizar la flota de camiones, atender los
mismos 0 mas clientes con menos camiones y personal (imagen 6.).

Todo lo mencionado va de la mano, ya que para llegar a los objetivos mas grandes,
se debe empezar por el estudio del comportamiento de la direccion colaborador-cliente,
donde mediante los indicadores establecidos por el practicante se puede evidenciar los

factores claves para la segmentacion de clientes y cudles de estos dejaron de existir o
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pertenecen a un canal de atencion que no corresponde. La disciplina operativa es la semilla
para el alcance de las demas metas, porque por ese camino se logra medir el nimero de
clientes que rechazan los pedidos y el motivo por el cual lo rechazan y asi poder entrar a
estudiar los motivos mas frecuentes, tomar decisiones en ese aspecto y analizar en que se
esta fallando, cuantos de esos clientes con frecuencia tienen un valor de venta $0, y ademas,
visualizar mediante la efectividad de visita, que promedio de venta mensual o semanal
estan teniendo los preventistas, si los clientes estdn comprando més o menos y asi pensar en
la estrategia adecuada para poder acoger todas las ventas posibles y no dejar ni un solo

clientes sin atender (imagen, 7 y 8).

Ciclos

La practica profesional se situ6 en un lapso de 6 meses en los cuales se alcanzo a

aportar al informe anual del rendimiento acorde al proyecto GTM.

1. Agosto: introduccion a la empresa y capacitacion de las plataformas manejadas
desde ese momento.

2. Septiembre: asignacion de tareas especificas en el proyecto Go To Market.

3. Octubre: creacion y planificacion de planes de visita nacional para los
preventistas.

4. Noviembre: andlisis y planeacion de los indicadores en Power BI.

5. Diciembre: implementacion y creacion de alertas del tracking mediante los
Kpi’s de la preventa nacional

6. Enero: capacitacion y soporte para el uso de la herramienta Drivin y creacion

de indicadores para los demas colaboradores.

Conclusiones

Para el desarrollo de este plan de mejora y por el area en que se realizaron las practicas

profesionales, el estudio se bas6 en materia de la administracion de procesos, permitiendo
asi, una compresion en su totalidad de la importancia de los sistemas en una organizacion,
de como estan todos conectados en cadena, y cuando uno falla, los demas van fallando en

consecuencia, es por esto que se llega a la conclusion de que para los sistemas
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empresariales cuando no se cumplen los objetivos, es mejor atacar el problema de raiz y
mas en una empresa donde su mayor activo son las personas del comun, los clientes, las
tiendas, los distribuidores, etc. Es una empresa que su capital mas importante son los
clientes y los colaboradores de ventas, es por esto que el proyecto se basa en el estudio del
comportamiento de los trabajadores, para encontrar asi, un sistema innovador que pueda
suplir a los sistemas tradicionales, y que en este caso optimicen las ventas, la rentabilidad,
bajar los costes de distribucion. Todo este estudio y aporte a la empresa se hace con el
objetivo de: subir el promedio de venta por colaborador, disminuir las devoluciones de
producto y pedido, y finalmente disminuir de la base de datos; clientes inexistentes, clientes
venta cero, clientes que cerraron, etc., (como se puede visualizar en los indicadores de la
imagen 7). El tracking ayudara en medida a que estos indicadores sean estables y
saludables para la organizacion, el poder tener un control de la disciplina de las personas
que trabajan para Bimbo es fundamental, son ellos quienes venden la marca, quienes tienen
un contacto B2C, es importante verificar en que se falla, que hace falta, que personas no
cumplen con los estdndares para trabajar en la empresa y desempefiar todas y cada una de
las tareas, este andlisis es el centro para lograr el objetivo de la gestion comercial, y de ahi
para adelante, cada area poder también implementar estrategias que optimicen mucho mas

las operaciones para Bimbo de Colombia S.A.
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Anexos

Imagen 1.

Indicador para paradas y visitas.

FECHA " Esquema 1 SEMANA BIMBO

Indicadores Tracking
Bimbo Prev

14/11/2024 I
i

Tiempo Iminutos!
Cantidad

Cédigo de vehiculo

Cédigo de vehiculo

(Elaboracion propia POWER BI, 2024).

Imagen 2.

Indicador para motivos de no recompra/rechazo.

FECHA Esquema SEMANA BIMBO Cadigo del Vehiculo
14/11/2024 Todas T

Nombre direccién Esquema tado de la 6rden Motivo

-

ESMI PAN ‘GEO PREVENTA BOG NORTE Rechazada Cambio De razon Social y/o Codig

LA CUARENTA EXPRESS ‘GEO PREV DUITAMA Rechazada Cambio De razon Social y/o Codit

LOCAL ISA GEO PREV DUITAMA Rechazada Cambio De razon Social y/o Codig

MERCAFRUVER M Y H ‘GEO PREV DUITAMA Rechazada Cambio De razon Social y/o Codig

PANADERIA CURUVAL ‘GEO PREV DUITAMA Rechazada Cambio De razon Social y/o Codit

SALSAMENATARIA ABC DEL PRADO  GEO PREVENTA BOG NORTE Rechazada Cambio De razon Social y/o Codit Total rechazados

SUPERMERCADO CORAZON DE ‘GEO PREVENTA BOG SUR Rechazada Cambio De razon Social y/o Codic
JESUS
VERDURAS MERCAFRUVER ‘GEO PREV DUITAMA Rechazada Cambio De razon Social y/o Codit

AY CARAMBITA GEO PREVENTA BOG SUR  Rechazada Cliente Cerrado

Cantidad de clientes sin recompra por CV

Cantidad de clientes sin recompra

Esquema

Clientes sin recompra por motivo

18

1124

Clientes planificados

(Elaboracion propia POWER BI, 2024).
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Imagen 3.
Indicador para horas trabajadas.
FECHA SEMANA BIMBO Cadigo de vehiculo Esquema
Tiempo registrado en el dispositivo (minutos)
@®Tiempo pla m
= INEEEEEEEEEEEEEEEEliE e - '

01423

Cédigo de vehiculo

Cédigo del Vehiculo Total hrs trabajadas Clientes gestionados Suma de Paradas planificadas hechas Detencion minutos
-

41

Total Viajes

19

(Elaboracion propia POWER BI, 2024).
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Imagen 4.

Indicador para On Time in Full/Indice de frecuencia.

||||| ||I||||||||IIII SEMANA BIMBO Esquema

Cédigo del Vehiculo

F Distancia recorrida KM Cédigo del Vehiculo OTIF Nombre Plan
Recuento de Distancia real KM 1 _ 1 0 0 0. RTE

Indicador de secuencia

o

Suma de Distancia real KM

(Elaboracion propia POWER BI, 2024).

Imagen 5.

Indicador para prueba de entrega cercana a direccion.

FECHA SEMANA BIMBO Esquema Cédigo del Vehiculo
Cercano a direccién 1024 hd Todas v GEO PREV BOGOTA NORTE Vv Todas v

Cercano a direccion

PdE cercano a direccion ®No @Si

890

Aceptadas

L4

Rechazadas

Cadigo del Vehiculo

Recuento de Cédigo de Orden

(Elaboracion propia POWER BI, 2024).
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Imagen 6.
Tabla de metas y acumulados proyecto GTM.

A
iGMe  Prioridad #4. Reconfigurar el modelo de distribucion —

ALCANZANDO TU
XIMO PO

. B End
Meta Meta Real % Meta Meta %
Game Meta Real %
oAl e L °"""’ b 2025 S 2024 Acumiado Cump S
GTM AS (VENTA)  $2,290 $1,594 $2,080 130% $713 $930 130% $5,892 1.Especializacién de clientes de acuerdo con su potencial.
AS $1,473 $993 $1,067 108% $520 $435 84% $4.418 Reorganizaciones TT CeVe, 17 13 25
Independientes $494  $336 $2 1% $135 $0 0% $1,079 Migracion cIllgntes AS 467 467 100% 587
Conveniencia $324 $266 $1,011 380% $58  $495 856% $396 Transformacion de clientes 2500 1513 61% = 14400
Especializacién de conveniencia. Fase 1 100% 90% 90%
GTMTAT (VENTA)  $2,941 $1,960 $2,457 125% $980 $1,108 113% $7,293 2.Preventa 95% 90% 95%  100%
3.Efficient Retail Model (Replica Brasil) 7
égmilgmm S0 S0 S0 - S0 S0 - $2,500 Numero de supermercados 1971 1233 62% | 2457
4. Agent ial 5 5 100%
TOMA DE CLIENTES $2,876 $2,398 $1,823 76% $480 $38 8% $6,500 gente comercla
Total 8,107 $5952 $6,360 Ry 52172 $2,076 M5/ 522.186)
- Meta Meta
abllitsdiog 2024 Acumulada
Vehiculos (958 a 772) 19% 15% 78.9%
Ruteo dinamico Bogota 154 78 50.6%
2 Delivery Food Service Bogota Sur 1 1 100%
5 Optimizacién delivery 19 7 36.8%
e
< DISTRIBUCION NACIONAL - CANAL - NOV
ITEM TOTAL GASTO VENTA COSTO DIST
DISTRIBUCION SECUNDARIA TOTAL BCO $4,574.0  |$94,134.8|  4.9%
DISTRIBUCION EJECUTADA TAT $1,8009 | 34,126.1 5.3%
DISTRIBUCION EJECUTADA (LOGISTICA) $2,773.1 | 60,008.7 4.6%

Frecuencia Mensual ll  Semanal []

(Gestion comercial, Bimbo de Colombia S.A., noviembre, 2024).

Imagen 7. (mensual)

Tabla de indicadores de disciplina operativa.

Indicadores de disciplina operativa| BCO

Promedio de venta/ruta Devolucién Clientes venta $0

10.9%
$10,5$10.7 $11.0$11.1 $11.7

9.1% g 7o, 19621
0.0 $9.3 $95 $9.1 $9.0 7.9% = 2
7.1% 2% 14594 14741
s72 6.6% 6.5% 6.5% 6-7% 6.7% 13826 15994 12988
I I I I I I I I I I 1131210533I I I I
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 11 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1

(Gestion comercial, Bimbo de Colombia S.A., noviembre, 2024).
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Imagen 8.

Tabla de Kpi's disciplina operativa.

R\ N

iGANA EN
GRANDE!

'ALCANZANDO TU

KPI GTM

22

Indicados Centro Occidente Costa Antioquia Total

BL Meta | Real [%Cump| BL Meta | Real [%Cump| BL Meta | Real [%Cump| BL Meta | Real [%Cump| BL Meta | Real |%Cump

M (Exito) OG- Veta (+3%) $3.891 | $3.903 | $4.379 | 112% | $1.122 | $1.125 | $1.316 | 117% | $733 | $735 | 800 | 109% | 1484 | $1488 | 1659 | 111% | $7.230 | $7.252 | $8.154 | 112%
Devolucion (4.5%) | 56% | 4,5% | 60% | 15pp | 9,5% | 45% | 11,0% | 65pp | 81% | 45% | 10,0% | 55pp | 9.9% | 45% | 9,7% | 52pp | 7.4% | 45% | 80% | 35pp

(GTMAS| (Crec. Venta (+15%) | $1.117 | $1.285 | $910 | 07pp | $126 | $145 | $150 | 1,0pp 0 0 s |#pwvoi| 53 61 $59 | 1,0pp | $1.248 | $1.252 | $1.066 | 0,9pp
Diamante |Devolucion (4.5) $139 132 $158 1,2pp | $18,5 176 11,8 0,7pp 0,6 0,5 0,07 0,1pp | $158 $159 $170 1,1pp
Migracién # Clientes| 365 365 319 87% 9 9 87 88% 2 2% 2% 100% | 126 126 21 17% | $616 | $618 | 453 73%

(Crec. Venta $17.765 | $18.246 | $17.262 $6.379 | $6.552 | $6.751 | 103% | $3.026 | $3.109 | $3312 | 107% | $9.039 | $9.284 | $9.848 | 106% |$36.209 | $37.191 | $37.174 | 100%

GIMTT|  GTM  |Devolucién 13% 9% 1% | 24pp | 15% 9% 12% | 3,0pp 15% 9% 9% | 04pp [ 11% 9% 10% | 09pp | 13% 9% 1% | 1,9p
Rechazos 34% | 15% | 30% | 15pp | 24% | 15% | L7% | O2pp | 3,1% | 15% | 26% | Lipp | 15% | 15% | 15% | 00pp | 2% | 15% | 2.3% | 0,8pp

Prioridad #4. Reconfigurar el modelo de distribucién Frecuencia

Mensual ll  Semanal []

15

(Gestion comercial, Bimbo de Colombia S.A., noviembre, 2024).

Imagen 9.

Datos de la asignacion de clientes por ruta de un centro de ventas.

PLANIFICACION - VERRUTAS  GEO PREV TENJO - MIERCOLES 05 MARZO

¢ NICOLAS RODRIGUEZ | BIMBO PREVENTA W

Cachipay
Anserma Villapinz6i Cupiagua o
Mariquita” Honda ik )
Aguazu
Fresno Chocontd 7
Apia Suesca
Manizales cullgs Sesquilé S
Guayabal Ve Zipaquira >S9 ot Touramena
hinching L uateque auramena
Chine " Tocancipé
Marsella Libano ° ’ Cajicé
Santa Rosa Monterrey
ge'Cabal [ o e San Luis +
Pereira Facive L 2 de Gaceno
Cartago U 3 . -
Venadiilo 4 Boota Paratebuend
Salento o
@ Villanueva
El Colegio * Soacha Barranca
La Unién Armenia oL " Medina El Yopal
sibaté
30 km
EEA e 7
10 mi o kfanillo 4 Caqueza b
APARCO Paratebueno
[ Q oescacar 1y MR MR MOSTRAR FILTROS
Y/ RUTAS (24) PARADAS
RUTA VEHicULO DIRE.. A riEs.
oE
00 014, vewicuo A #  [Direccién v ORD... UNID.. ETA SERV.. 7,00 00 9:00 10:00|11:00 12:00 13:00 14:00 15:00 16:00 17:00 18:00 19:00 20:00 21:00 22:00 23
002 014 6 014212_ Bimbo Planta Tenjc 0700 Omin p
o3 014 014212 1 Calle20No558 08:18 10 mi )
004 014212 ) 2
o ez 014212 2 Salsamentaria Villa Nueva St 08:30 10 mi .~

@ MOSTRAR DEPOSITOS

(Drivin, marzo, 2025).
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Imagen 10.

Sistema de inteligencia comercial.

Sistema de Inteligencia Comercial

Sistema Sociedad, Mercado Sistema de
de Liderazgo y Partes Interesadas Responsabilidad Social
Sistema de Inteligencia Comercial
; Supervision de Mercado
Estudio de Mercado el y Compelencia
Estudios de Entorno o
y Circunstancia Gy Investigacion y Desarrollo
Generacion de Pl a————— Desempeno en
Supuestos Escenarios punto de Venia
Evaluacion de Satisfaccion y Lealtad, Recomendaciones e Informacion Estratégia Comercial

3

Sistema de c : Sistema de Sislemna de
: Sistema de Sistema de - )
Informacion : Gestion de Alencion a
Comcimiemg Planeacion Personal Procesos Clientes

(Nahum, s.f.)
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