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Resumen

El plan de mejora para BASF Quimica Colombiana S.A. busca optimizar el
proceso de entrega de resultados del programa de remuneracion variable SIP,
actualmente gestionado
mediante correos electrénicos y hojas de calculo en Excel. Esta metodologia limita
la agilidad del area de efectividad en ventas y dificulta que los representantes

técnicos de ventas (RTV) ajusten sus estrategias de venta oportunamente.

Los colaboradores han indicado que recibir reportes mas frecuentes sobre su
desempeno les permitiria planear mejor sus objetivos, enfocar esfuerzos estratégicos y
aumentar sus probabilidades de obtener el incentivo al cierre del ano. Esta
retroalimentacion constante impulsaria la motivacion y facilitaria decisiones

comerciales mas rapidas.

Para resolver esta situacion, se propone implementar una herramienta
digital con Power Apps y visualizaciéon en Power Bl. Esta solucion automatizara la
consolidacion de resultados, optimizara la entrega bimensual de reportes y
permitira un seguimiento mas dinamico de los indicadores clave de desempeno

(KPI).

Los beneficios esperados incluyen:



Automatizacion de procesos: Reduccion de tareas manuales y errores.
Seguimiento en tiempo real: Acceso rapido a métricas actualizadas.

Visualizacion interactiva: Analisis claro del desempeno individual y
colectivo.



En conclusion, digitalizar este proceso mejorara la eficiencia operativa y
alineara los esfuerzos de los RTV con los objetivos estratégicos, impulsando su
capacidad de

planificacion y los resultados comerciales.
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Introduccion

En BASF Colombia, el programa de remuneracion variable SIP (Sales
Incentive Program) es una herramienta para impulsar el rendimiento de los
representantes técnicos de ventas (RTV) y alinear sus esfuerzos con los objetivos
comerciales de la empresa. Sin embargo, el proceso actual de entrega de
resultados, realizado dos veces al ano mediante correos electronicos y hojas de
calculo en Excel, presenta limitaciones que afectan la
eficiencia operativa en el area de efectividad en ventas y la capacidad de toma

de decisiones de los representantes técnicos de ventas (RTV).

El método actual no solo es poco practico para el area de efectividad en
ventas, sino que también retrasa la disponibilidad de informacion relevante para
los RTV. La baja frecuencia de actualizaciones y la falta de una plataforma

centralizada dificultan el

seguimiento oportuno de los indicadores clave de desempeno (KPI), lo que limita la

posibilidad de ajustar las estrategias comerciales. Esta situacion impacta
negativamente la agilidad operativa y reduce las oportunidades de optimizar los

resultados de ventas.

Los colaboradores han indicado que recibir reportes mas frecuentes sobre su
desempeno les permitiria planear mejor sus objetivos de venta, enfocar

esfuerzos estratégicos y aumentar sus probabilidades de obtener el incentivo al



cierre del ano. Esta
retroalimentacion constante impulsaria la motivacion y facilitaria la toma de

decisiones para ajustar su estrategia de ventas.
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Para resolver estas deficiencias, se propone implementar una solucién
digital basada en Power Apps y Power Bl, que automatice la recoleccion de
datos y mejore la frecuencia de entrega de resultados del programa SIP; Esta se
propone ya gque la realizacion de esta tomaria tiempo del area de Digital o la
contratacion de un tercero para su realizacion y en caso de
contratar a este, recursos econdmicos de la compania. El Power Apps permitira
centralizar la carga de documentos, automatizar el filtrado de informacion
relevante y aumentar la frecuencia de las actualizaciones a un ciclo bimensual.
Ademas, los dashboards interactivos
de Power Bl ofreceran una visualizacion clara y dinamica de los resultados,

facilitando asi la toma de decisiones para los RTV.

Los beneficios esperados son:

e Mejora en la Automatizacion de procesos: Reduccion de tareas

manuales y errores.

e Seguimiento acertado del incentivo de venta: Acceso rapido

a métricas actualizadas para los RTV.

e Visualizacion interactiva: Analisis claro del desempeno individual y
colectivo.

La efectividad de esta propuesta podra ser evaluada mediante dos
indicadores clave: la eficiencia operativa por parte del area de efectividad en

ventas y la satisfaccion de los RTV.

En cuanto a la eficiencia operativa, se medira la reduccién del tiempo dedicado a la
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preparacion y distribucion de resultados, comparandolo con el proceso actual.
Por otro lado, la satisfaccion de los usuarios se evaluara a través de una
encuesta que recoja la percepcion de los colaboradores sobre la utilidad,

frecuencia de actualizaciones y facilidad de uso de la nueva plataforma.
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En conclusion, mejorar la digitalizacion de este proceso mejorara la eficiencia
operativa y alineara los esfuerzos de los RTV con los objetivos estratégicos,
impulsando su capacidad de planificacion y los resultados comerciales. Esta
iniciativa modernizara la
gestion del programa SIP, adaptandolo a las necesidades actuales de informacion

oportuna y visualizacion efectiva de datos.

La empresa

Aspectos generales

BASF (Badische Anilin- y Sodafabrik) es una compania multinacional quimica que
fue fundada en el ano 1865 en la ciudad de Ludwigshafen am Rhein ubicada en el
suroeste de Alemania por el industrial aleman Friedrich Engelhorn. Estuvo
presente durante la Primera y Segunda Guerra Mundial generando aportes
sociales, econdmicos e investigativos para
Alemania; fue ganador de 2 premios Nobel por el desarrollo de la tecnologia de
alta presion para la sintesis del amoniaco y la hidrogenacion del carbén en el
ano 1931. Se ha destacado desde sus inicios por la invencion patentada y/o
produccion de productos tales como: Tintes textiles, el acido sulfurico,
fertilizantes, tensoactivos sintéticos para jabones corporales,

polimeros, cintas magnéticas, herbicidas, poliestireno extruido (Neopor),



productos farmacéuticos, entre otros. (Elaboracion propia, JDTR)

En la actualidad BASF esta presente en América, Europa, Asia Pacifico,
Africa y Oriente Medio, en mas de 80 paises en los que se encuentran Colombia,

Estados Unidos,

13
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Brasil, Argentina, Francia, Espafa y muchos mas, cuenta con mas de 111.000

empleados a nivel mundial. (Elaboracion propia, JDTR)

Especificamente, en el ano 1939 se cred la filial local BASF Quimica Colombiana

S.A. en la ciudad de Bogota D.C., a la fecha tiene una gran cantidad de clientes
divididos en 11 divisiones de productos las cuales se agrupan en 6 unidades de

negocios: Productos
quimicos, materiales, soluciones industriales, tecnologias de superficies,

nutricion y cuidado y soluciones para la agricultura. (Elaboracion propia, JDTR)

Mision

“BASF es la compania quimica lider mundial. Ofrecemos soluciones inteligentes

basadas en productos innovadores y servicios a medida. Creamos oportunidades
de éxito a través de alianzas solidas y confiables.” (Organizacionl BASF

Colombia, n.d.)

Vision

e “Somos “We Create Chemistry” y actuamos con éxito en los grandes
mercados.
e Nuestros clientes perciben a BASF como su socio preferido.
e Nuestros productos innovadores, soluciones y servicios
inteligentes nos convierten en el proveedor mas competente de la

industria quimica mundial.



e (Generamos un retorno elevado sobre activos.
e Trabajamos por un Desarrollo Sustentable.

e Enfocamos el cambio como oportunidad.

e Juntos, los colaboradores de BASF, aseguramos

nuestro éxito.” (Organizacion| BASF Colombia, n.d.)

15



16

Objetivos estratégicos

o “Desempeno rentable y sustentable: El desempeno rentable
y constante, alineado al concepto del desarrollo sustentable, es el requisito
fundamental para todas
nuestras actividades. Creamos valor agregado para nuestros clientes, accionistas
y empleados y asumimos responsabilidades con la sociedad.

o Innovacion para el éxito de nuestros clientes: Nuestros procesos de
negocio estan orientados hacia el aumento de valor y de competitividad a largo
plazo. En colaboracion con nuestros clientes, les ayudamos a lograr aun mas
éxito. Para esto, detectamos juntos
oportunidades de negocios y desarrollamos productos, procedimientos y
servicios de alto nivel cientifico y tecnologico.

o Responsabilidad en la Seguridad, Salud y Medio Ambiente:
Actuamos de forma responsable y apoyamos iniciativas del Programa
Responsible Care* (Cuidado
Responsable del Medio Ambiente). Los aspectos econdmicos no son prioritarios

sobre los aspectos de seguridad, salud y proteccion ambiental.

o Competencia personal y profesional: Formamos al mejor equipo en la
industria, por medio de la diversidad de competencias personalesy
profesionales de todo el grupo. La competencia intercultural es nuestra ventaja

en el mercado global. Incentivamos a nuestros colaboradores a utilizar su



creatividad y su potencial para el éxito comun.
o Respeto mutuo y didlogo abierto: Tratamos a todos en forma justa y con
respeto. Buscamos un dialogo abierto y confiable en nuestra empresa, con

nuestros socios en los negocios y con los grupos representativos de la sociedad.

17
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o Integridad: Actuamos de acuerdo con nuestras palabras y valores.
Cumplimos con las leyes y respetamos las buenas practicas de negocios en los

paises donde actuamos.” (Nuestras Metas | BASF Colombia, s.f.)

Ubicacion geografica

La practica profesional se realizo en la oficina principal en Bogota D.C. de BASF
Quimica Colombiana, esta encuentra ubicada en la Calle 99 N° 69 c-32en el

barrio Morato en la localidad de Suba.

llustracién 1. Ubicacion geografica de BASF Quimica Colombiana S.A.
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Nota. Tomado de Google Maps (12 de julio del 2024) Ubicacidn BASF Quimica Colombiana. Googe Maps.
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BASF Quimica Colombiana S. A.

Estructura organizativa

llustracion 2. Organigrama Soluciones para la Agricultura, BASF Quimica
Colombiana S.A.

BASF Quimica Colombiana S.A.

l Director General Country Cluster South America Northwest ]

l

[ Director de Negocios Soluciones para Agricultura LAP }

s 7 o
Gerente
Gerente Marketing Gerente Supply Gerente Gerente Gerente Human
l LAP J | o Commarchl J Chain LAP Gerente RED LAP Controlling LAP Regulatory LAP Resources LAP

¢ ; 8 (
Gerente Gerente Revenues Gerente Excellence Gerente Customer Gerente Digital
Market Access LAP Management LAP and Analytics LAP Experience LAP Excellence LAP
- ’

Nota. llustracion de elaboracion propia, tomado en base a la estructura Soluciones para la Agricultura (12 de

julio del 2024) BASF Quimica Colombiana

Departamento de la practica

Soluciones para la agricultura LAP (AGRO LAP) es una de las unidades de
negocio mas grande a nivel global dentro de la companfia, su presencia e impacto
se encuentra dentro del territorio denominado LAP (Latinoamérica y Pacifico) que

incluye los paises de: México, Colombia, Chile, Peru, Ecuador y algunos paises de



Centroamérica y Caribe tales como:

20
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Costa Rica, Republica Dominicana, El Salvador, Guatemala, Honduras, Nicaragua,
Panamay Trinidad y Tobago. Es la encargada de generar soluciones innovadoras
para la agricultura como, por ejemplo, la proteccion de cultivos y semillas, control
de plagas urbanas y rurales, contenidos agricolas, entre otros; maneja el modelo
de negocio B2B (Business to Business)

teniendo como sus clientes principales a los distribuidores o dealers (cliente
directo) quienes manejan el contacto directo con los agricultores o farmers
(cliente indirecto). Esta unidad de negocio estda conformada por 7 unidades
funcionales, Marketing, Commercial Excellence,

Supply Chain, Research & Development, Controlling, Regulatory y Human Resources.

La funcidon desempenada durante las practicas profesionales fue dentro
de la unidad funcional Commercial Excellence, especificamente dentro del area
de efectividad en ventas creada en el primer semestre del ano 2023, es la
encargada de mejorar la productividad y

rendimiento del equipo de ventas mediante la implementacion de herramientas
digitales,

analisis de datos, gestion de desempefo, estrategias personalizadas y capacitacion
continua.



Analisis DOFA

DEBILIDADES

e Dependenciadel areade

Digital o terceros.

e Costo inicial de implementacion.

e Tiempo de elaboracion.

e Dependenciade areas que
construyen los KPI.

e Limitaciones presupuestales del
area.

OPORTUNIDADES

e Incremento en la productividad
y analisis de los RTV con la
implementacion de avances
tecnoldgicos, como la |A,
adaptados a esta
herramienta.

e Mercado dinamico que permite
realizar cambios rapidos en las
estrategias de venta.

e Atraccion de nuevos clientes
directos al contar con unos
niveles de

satisfaccion y experiencia altos.

FORTALEZAS

Alineacion con los
objetivos estratégicos.

Visualizacion interactiva por
medio del Power BI.
Motivacion del equipo de
ventas al conocer su progreso
en el SIP.

Herramientas tecnoldgicas
accesibles como lo son Power
apps y Power BI.

Mejora enla

automatizacion de

Procesos.

AMENAZAS

La coyuntura actual

comercial y/o politica que no
permita la

implementaciony el desarrollo de
proyectos del area.

Variaciones en los KPI, ya
gue es un negocio agricola,
el clima puede variar mas
de lo previsto.

Crecimiento de nuevas
empresas del sector por
perdida de clientes
insatisfechos.

Fuente: Haboracion propia.
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Planteamiento del plan de mejora respecto a las practicas

profesionales Planteamiento central del informe

Se propone implementar una herramienta digital para optimizar la
recoleccion de datos y la divulgacion de resultados del programa de
remuneracion variable SIP (Sales
Incentive Program) en BASF Colombia. El objetivo es incrementar la eficiencia
operativa en el area de efectividad en ventas y aumentar la satisfaccion de los
representantes técnicos de ventas (RTV), mejorando asi su probabilidad de
obtener este incentivo. Actualmente, el
proceso de entrega de resultados se realiza a través de correos electronicos
(ilustracion 3), hojas de calculo en Excel (ilustracion 4), lo que presenta
limitaciones como la baja frecuencia de actualizaciones, que se efectuan
semestralmente, y la falta de centralizacion de la informacion (ilustracion 5). Esto
dificulta la agilidad operativa y reduce las oportunidades de optimizar los
resultados de ventas.

llustracion 3. Correos enviados
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Simulador SIP 2024 |1 JUAN CARLOS PACHECO | Firma de aceptacion Simulador y Politica

Juan David Torres Ruiz
Para  Juan Carlos Pacheco Rodriguez

CC  Hilda Barjau Aguilar; @ Claudia Lissette Avalos; @ Wendy Tatiana Ariza Alvarez; © Johanna Sanchez Vargas;
Julio Alberto Guillen Gordillo; © Francisco Burboa Cecena

@ Mensaje enviado con importancia Alta.

ﬁ Simulador JUAN CARLOS PACHECO - SIP 2024 xIsx S

}Q] Sales Incentive Plan AP 2024 México.pdf o
POF Archivo .xlsx

Archivo .pdf

iBuen dia Juan Carlos Pacheco!

Ezperamos que te encuentres bien.
En seguimiento a nuestra reciente reunidn, te compartimas Simuladaor v [z Politica de SIP 2024

Par favor ayddanos firmando el Simulader SIF y Politica SIP como tu aceptacion antes del 30 de julio, adjuntando a este correo los docu-
mentos firmadas, asi misma enviar el documento firmado en original por mensajeria al equipo de Recursas Humanos, atencion Marta
Adriang Valseca en BASF Mexicana.

Si tienes alguna consulta sobre el simulador o comentario sobre los KPIs, puedes ponerte en contacto con tu lider o con:

* Responsable SIP 2024 [Interino) Claudiz Avalos | claudia-lissette.a.avalos@basf.com

* Spporte Juan Torres Ruiz | juan torres@bast.oom

Agradecemos tu CoOpEracion y estamos a tu disposicion para cualquier consulta.

isgludos!

Equipo Excelencia en Ventas LAP

We create chemistry

Nota. Ilustracion de elaboracion propia, esta muestra como es el proceso actual en el cual se envian las
actualizaciones del progreso de cada RTV, adjunto su respectivo simulador.

(14 de Julio de 2024) BASF Quinmica Colombiana

llustracion 4. Simulador SIP
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indicadares, el nivel y el peso 2 Sell Out - USD individual 0% n% 10 L% 1,500, 000,00 50,000 00 0% 5% Raporte
que serdn tormedos en cuenta
pars el premio. 3 Gross Margln - % Eqjuilpo 104 L E18 i ] 125% sO0N il {20 o Raporie
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cremia. |

Nota. llustracion de elaboracidn propia, adaptado a los KPI actuales, explicando el contenido del simulador
que se le entrega a cada RTV en una hoja de Excdl.

(10 de junio de 2024) BASF Quimica Colombiana
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llustracion 5. Excel principal

TARGETS

Country Head Sales Territory SIP eligibles employees Responsibility Indicator Unit Target (100%) Minimo
= = = = M B =
KAM 1 ERICK MIRANDA KA 1 Met Sales Individual |EUR
509|CAC KAM 1 ERICK MIRANDA KA 1 Met Sales 10%|Equipo  |EUR 0% 0%
510|CAC KAM 1 ERICK MIRANDA KA 1 Sell Out 20%|Individual |[EUR 0% 0%
511|CAC KAM 1 ERICK MIRANDA KA 1 Gross Margin 20%|Individual [% 0% 0%
B12|CAC KAM 1 ERICK MIRANDA KA 1 Aging Critical 10%|Equipo  |EUR - -
B13|CAC KAM 1 ERICK MIRANDA KA 1 Cartera (DIC) 10% [Individual |EUR - -
A14|CAC KAM 1 ERICK MIEANDA KA 1 0 0% 0 0 0% 0%
515
516|CAC KAM 2 FABIAN GARRO KAM 2 Met Sales 30% |Individual |EUR 0% 0%
517 |CAC KAM 2 FABIAN GARRO KAM 2 Met Sales 10%|Equipo  |EUR 0% 0%
518|CAC KAM 2 FABIAN GARRD KAM 2 Sell Dut 20%|Individual |[EUR 0% 0%
819|CAC KAM 2 FABIAN GARRD KAM 2 Gross Margin 20%|Individual [% 0% 0%
B20|CAC KAM 2 FABIAN GARRD KAM 2 Aging Critical 10%|Equipc |EUR - -
521|CAC KAM 2 FABIAN GARRO KANM 2 Cartera (DIC) 10% |Individual |EUR - -
h22|CAC KAM 2 FABIAN GARROD KANM 2 0 0% 0 0 0% 0%
523
524 |CAC P&SS VACANTE GV P&SS P&SS Met Sales 30% |Individual |EUR 0% 0%
525|CAC P&SS VACANTE GV P&SS P&SS Met Sales 10%|Equipo  |EUR 0% 0%
526|CAC P&SS VACANTE GV P&SS P&SS Sell Out 20%|Individual |[EUR 0% 0%
527 |CAC P&SS WVACANTE GV P&SS P&SS Gross Margin 20%|Equipo (% 0% 0%
528 |CAC P&SS WVACANTE GV P&SS P&SS Aging Critical 10%|Equipo  |EUR - -
o T W g oo AIATARTE /Y Mg oD e o ot s (LT ANDS |l inn el sl ClLir
3 | Pivot | resumen comite | Target definition DE-PARA | S1 WX | SO MX Gh B BP WX Salesforce MX Aging Critical MX Cartera Dic MX ... (4 [4]

Nota. llustracion de elaboracion propia, este centraliza la informacion dada por cada area y alimenta cada simulador.

(14 dejulio de 2024) BASF Quimica Colombiana
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Objetivos

Objetivo general.

Proponer la implementacion de una herramienta digital orientada a
optimizar el programa de remuneracion variable SIP (Sales Incentive Program),
con el fin de incrementar la eficiencia y satisfaccion de los representantes
técnicos de ventas durante la entrega

bimensual de resultados.

Objetivos especificos.

o Incrementar la eficiencia operativa en el area de efectividad en ventas.
o Aumentar la satisfaccion de los representantes técnicos de
ventas (RTV), mejorando asi su probabilidad de obtener este incentivo.

o Presentar la propuesta de trabajo como se preve seriay sus

indicadores de medicion.

Contenido del plan de mejora

La relevancia de esta propuesta radica en la mejora de la digitalizacion de la
informacion y hacer mas eficiente un proceso clave para la motivacion y
rendimiento de los RTV, quienes son esenciales para las ventas de la empresa.

Un programa de remuneracion bien estructurado, como el SIP, no solo impulsa el
rendimiento individual, sino que también alinea los esfuerzos de los

colaboradores con los objetivos comerciales de la empresa. Al mejorar la
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recoleccion de datos sobre los KPI y la comunicacion de resultados, se busca
incrementar la eficiencia operativa en el area de efectividad en ventas y motivar

alos RTV.

La propuesta contempla la implementacion de una solucion digital basada
en Power Apps (ilustracion 6) y Power Bl (ilustracion 7), que automatizara la
recoleccion de datos, centralizara la informacion y aumentara la frecuencia de
actualizaciones a un ciclo bimensual. Esto reducira las tareas manuales y los
errores asociados, facilitando un acceso rapido a métricas actualizadas y
mejorando el seguimiento del incentivo de venta. Ademas, los dashboards
interactivos ofreceran una visualizacion clara del desempeno, permitiendo a los
RTV ajustar sus
estrategias comerciales de manera mas efectiva.

llustracion 6. Power apps



Carga SIP
SharePoint

Carga SIP iV~

D Nombre

Indicadores.xlsx

Targets.xlsx

VentasCAxlsx

VentasMX.xlsx

) Posicion

ATV Gross Margin Equipo l 00

| o%

ATV w*“““"’ [ 000w

| ow

=

de
- . Net Sales Indvidual | 26,256,452.00

| ow

NetSales Equipo B[ 5083216451

| ow

POG Individual [ 2828209720 |

| o

Gross Margin Equipo | 25.086,139.99

] ox

Forecast Accuracy
Equipo B

| o%

Target

Net Sales individual | 408335253 | |0

| on

Netsales Equipo | 2625645200 | | o

| ow

POG Equipo | 2888209720 | |0

| ow

Gross Margin Equipo | 1288908268 | | o

| o

--=-_=l—_m_

Nota. llustracidn de elaboracion propia, esto nos muestra como seria la carga de informadon que constaria de 4

28

archivos de Excel dados por las areas que alimentan los indicadores del SPy la visualizacion filtrada después de esta

carca.

(06 de mayo de 2024) BASF Quimica Colombiana
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llustracion 7. Power Bl

REPORTE INDIVIDUAL AGOSTO 2021

Mes Colaborador O:BASF
Actual v Guillermo Aguirre v We create chemistry
Rol Indicador Peso Target Real Avance Avance A Gui"ermo Aguirre
Ponderado
Gerente de Net Sales Individual 40.00% 21.00 10.08 47.99% 19.20%
Territorio Crop 81%
Gerente de Net Sales Equipo 10.00% 59.61 27.13  45.52% 4.55% \
Territorio Crop Y
Gerente de POG Individual 25.00% 21.80 1053  48.32% 12.08% A Y
Territorio Crop B | 00%
Gerente de Gross Margin Individual 10.00% 966 412 4261% 4.26%
Territorio Crop
Gerente de Forecast Accuracy 15.00% 0.00 000 92.80% 13.92% 2 :
Territorio Crop Individual 0% 125%
0
54%
B 60% EQUIPO
© 54%
o @ Crop CA&C
3 POSICION
Gerente de Territorio
_ RESPONSABILIDAD
40%
Ago CAN

Mes

*Nata: Numero de dias SIP considerando permanencia de afio completo,

Nota. llustracion de elaboracion propia, Esta serialavisualizacdn que se prevé que tendria cada RTV para ver su
progreso del SP.

(06 de mayo de 2024) BASF Quimica Colombiana

La efectividad de esta propuesta se evaluara mediante dos indicadores clave: la
satisfaccion de los RTV vy la eficiencia operativa del area de efectividad en
ventas. En cuanto a la satisfaccion de los usuarios (ilustracion 8), se evaluara a
través de una encuesta que recogera la percepcion de los colaboradores sobre
la utilidad, frecuencia de actualizaciones y facilidad de uso de la nueva
plataforma. Por otro lado, la eficiencia operativa (ilustracion 9), se medira la
reduccion del tiempo dedicado a la preparacion y distribucion de resultados,

comparando el proceso actual con el nuevo. Este enfoque permitira cuantificar

los beneficios de esta propuesta.



llustracion 8. Encuesta de satisfaccion

O = BASF

We create chemistry

Encuesta de Satisfaccion -
Implementacién de la Plataforma
para la visualizacion de resultados
del SIP

El objetivo de esta encuesta es evaluar la
percepcion de los representantes técnicos de
ventas (RTV) acerca de la utilidad, la frecuencia
de las actualizaciones y la facilidad de uso de
la nueva plataforma digital para visualizar su
progreso en el Sales Incentive Program (SIP).

samuelt 01006 gmell.cam Cambiar de cusnis =

Eg Mo compartido

* Indica que la pregunta es obligatoria

Escriba su cargo, pais y nombre completo

[ tespuesla

iCudntos anos lleva trabajando como Representante Téecnico de Venlas en
BaASF?

[:l Menos de un afio,

O 1 a2 afios,

() 3afosomés.

¢Como calificaria la facilidad de uso de la plataforma? *

O Muy dificil,
O Dificil,
O Fécil.

O Muy facil.

iLos reportes bimensuales le permiten ajustar sus objetivos de venta de manera
mas oportuna? (Si/ No) y porque de su respuesta.

Tu respuesta

¢Ha notado una mejora en la rapidez con la que recibe informacion clave sobre  *
su desempefio?

Oa
O Mo,

30

m Borrar formulario

Nunca envies contrasenas a traves de Formularios de
Google.

¢Cree que esta soluclon digital ha contribulde a mejorar sus probabllidades de *

alcanzar el Incentivo anual? (S0 / No) y porque de su respuasta, Este cnntenidu no ha S|dD cre.ado nl aprobado pDr Gﬂﬂgie =

Terminos del Servicio - Politica de Privacidad

Tu respuesia

Does this form look suspicious? Informe

Google Formularios

iCon gue frecuencia utiliza los reportes de resultados del programa SIP para
ajustar su estrategla de ventas?

O Semanal.
(:I Bimensual

D Semesial

() Hunca.

¢ Qué tan utiles encuentra los dashboards interactivos por medio de Power Bl
para analizar sus resultades de ventas?

Tu respucsia

Nota. llustracion de elaboracion propia.

(12 de octubre de 2024) BASF Quimica Colombiana
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llustracion 9. Eficiencia operativa

Porcentaje obtenido por medio de

HORAS / BIMENSUAL| PORCENTAJE una regla de (3) tres, tomando como
AHORA B 22% *  base el tiempo empleado antes.
ANTES 30 100%
Disminucion de horas 18 78% : “+ Porcentaje obtenido por medio de la

resta del tiempo obtenido antes Vs el
empleado ahora.

Nota. llustracion de elaboradon propia los datos suministrados son una estimadon que se tendria enlareduccionde
tiempo de la carga y divulgacion de la informacion.

(12 de octubre de 2024) BASF Quimica Colombiana

La mejora de la digitalizacion del programa SIP no solo mejorara la eficiencia
operativa del area de efectividad en ventas, sino que también alineara los
esfuerzos de los RTV con los objetivos estratégicos de la empresa. Con esta
iniciativa, se espera potenciar la capacidad de planificacion de los RTV y, en

ultima instancia, mejorar los resultados comerciales de BASF Colombia.



Cronograma
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llustracion 10. Cronograma de actividades realizadas con el fin de desarrollo de
la propuesta de plan de mejora.

ACTIVIDAD FECHA PAON
Identificacion de 16/02/2024 - 20/03/ 2024 Acoplarme amis funciones y réconocer un posi ble aspectode
prospecto de mejora mejora
Posibles soludiones 21/03/2024 - 05/04/ 2024 Hablar con mi lider sobre p:?(le I})(I;Z soluciones de este plan de

Realizar una presentacion y agendar unareunio para

Comunicado a jefe de area 20/04/2024 : ) :
presentarle al jefe del areay que apruebe el plan de mejora.
Contacto con el area Digital 24/05/2024 Agendar una utg paraver agenc?la del drea Digital y ver si es
posible que me asignen recursos.
Realizar un documento que contenga los requerimientos que
Contacto con Softec 19/06/2024 se necesitan para la elaboracion de la herramienta digital y asi

nos puedan enviar una cotizacion de un tercero.

Direccionamiento de
ejecucion

20/06/2024 -15/08/2024

Con las dos respuestas obtenidas tomar un direccionamiento a
gjeautar.

Nota. Tabla de elaboracion propia.

llustracion 11. Cronograma de actividades que se preveé para la

implementacion.
ACTMDAD FECHA
Diseno de laherramienta
digita S
Pruebas piloto 1 mes
Ajustesde la herramienta 1 res
digta
Capacitacion de uso 2 semanas
Lanzamiento 16/02/2025
Capacitacion y soporte
continuo s

Nota. Tabla de elaboradon propia.
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Conclusion

En conclusion, la digitalizacion del programa SIP no solo hara que las
operaciones sean mas eficientes, sino que también ayudara a alinear los
esfuerzos de los representantes técnicos de ventas (RTV) con los objetivos
estratégicos de la empresa. Este plan de mejora
busca optimizar la eficiencia en el area de efectividad en ventas y aumentar la
satisfaccion de los RTV. Al potenciar su capacidad de planificacién, se
incrementara la probabilidad de que obtengan el incentivo, lo que, en ultima

instancia, contribuirad a mejorar los resultados comerciales de BASF Colombia.
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Anexos

Anexo 1. Presentacion Power Point propuesta de mejora jefe de
area.

Objetivmﬁ Beneficimﬂ
Optimizar el tiempo invertido enlos update de Entrega bimensual de la informacion (oportunamente).

resultados acumulados. ) » )
Satisfaccion del usuarioal ofreceruna

Permitir a los usuarios acceder y revisar los experienciamas intuitivay acceso agilala
resultados en linea. informacion.
Genera informes y visualizaciones mas llamativas Recuperacion de la inversionrealizada en 2021 (LAPN). & '

arala toma oportuna de acciones.
P e Quick windel area- Proyectode integracion LAP.

:Qué se ha hecho hasta el momento?

ﬂ Power BI
)] cres0_businesslines, cret Carga SIP I | Logic flows
Microsoft Dataverse Show tables SharePoint

Retos | Tiemposzn

Definicion del camino para la implementacion Mayo - Adaptacion de la base de datos para
delas mejoras requeridas. armonizacion en la plataforma.
Opcion 1 - Equipo Digital AP. Mayo-Junio- Coordinacionconel area

Opcion 2 Proveedor inicial. elegidapara implementacion de mejoras,

Objetivo de go live - Agosto

Internal

Anexo 2. Documento cotizacion Softec.
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