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Glosario
Detonadores: Son aquellos eventos o promociones que se aplican en los almacenes para llamar

la atencion del cliente.

Dia tematico: Se trata de aquellos dias especiales designados para realizar promociones y

aplicar detonadores, en los almacenes de grupo éxito.

Gestores: Son aquellas personas que se encargan de tramitar las marcas que entraran a participar

en las promociones de los almacenes.

Hogares brillantes: Es el grupo de marcas que participan en el dia tematico, siendo productos

de aseo y alimentos.

Killers: Se trata del grupo de productos que entran en las promociones de los detonadores y dias

tematicos.

Lista complementaria: Hace referencia al orden de los registros encontrados en la base de datos

macro, la cual estd organizada por proveedor y productos segun los requerimientos.

Mailing: Envio de informacion publicitaria por correo a un gran nimero de personas de manera

directa y personalizada. (Gestion, 2015).

Negociadores: Son los colaboradores del area comercial encargados de dialogar y concretar las

promociones con los proveedores para cada dia tematico.

Omnicliente: Actualmente los consumidores buscan una marca, sin importar el canal, por lo que

el sector retail debe enfocarse en crear una experiencia de compra inteligente (Alimarket, 2019).



Portafolios: Son la recopilacion de las marcas participantes en los detonadores con sus
respectivos logos, organizados de manera detallada y dindmica, para enviarlo a los negociadores

y gestores con la informacion adecuada de cada elemento.

Proyeccion: Es un célculo estimado de cuanto vendera la empresa (ventas fisicas o monetarias)

en un determinado tiempo en el futuro. En este caso en los dias especiales. (ESAN, 2016).

Sinemax: Es el sistema de datos interno de Grupo Exito, en el cual se encuentran los datos

estadisticos de ventas, promociones, detonadores y proveedores.

Tarjeta éxito: Es una tarjeta de crédito con la que podras sacar plata cuando lo necesites en las
cajas de los almacenes del Grupo Exito, pagar tu cuota de manejo cuando la utilices o tengas
deuda pendiente y ahorrar con los descuentos todas las semanas del afio en los Almacenes Exito

(Grupo Exito, 2020)



Resumen Ejecutivo

El presente informe detalla de forma descriptiva, la realizacion de la practica empresarial de la
estudiante en el Grupo éxito, de tal manera que expone el objeto social y la participacion de la
compafiia en el mercado, teniendo en cuenta las operaciones organizacionales de la misma; de
igual manera, se definen las funciones realizadas a lo largo del periodo académico, su

importancia para la empresa y los riesgos que implican estas.

Adicionalmente se relata lo aprendido como estudiante en el ejercicio de su profesion y
sus aportes humanos tales como habilidades y valores; generando de esta forma un enlace critico
donde se detalla la importancia de acceder a un aprendizaje integro. De igual manera se
argumenta la relevancia que toma en el instructor durante del desarrollo de la practica.
Finalmente se evidencian los resultados de dicha experiencia, los aspectos a trabajar, las

aptitudes adquiridas y los aspectos a mejorar en diferentes &mbitos.



Introduccion

El proceso de ensefianza mediante la aplicacion practica de las teorias aprendidas es fundamental
para lograr un aprendizaje integral; por lo tanto, las practicas empresariales se convierten en el
eje fundamental de la formacion académica, es este caso las mismas se llevaron a cabo en el
Grupo éxito en el area comercial, cumpliendo funciones esenciales en la direccion operativa y

administrativa, lo que permiti6 realizar una intervencion y analisis profundo de la actividad.

El presente informe se desarrollo bajo un enfoque metodologico en el cual se tuvo la
oportunidad de realizar un estudio descriptivo cualitativo, utilizando como herramientas de
recoleccion de datos la observacion directa y entrevistas a los colaboradores de la compaifiia, de
esta forma diagnostico permitio visualizar las variables relevantes para la formalizacion de la
estructura organizacional y operativa; asimismo, la identificacion de funciones claves que se

desarrollan en cada uno de los cargos en area comercial de una empresa del sector retail.

Los resultados del proyecto obedecen a los objetivos planteados, teniendo en cuenta un
diagndstico previo sobre el entorno de la empresa objeto de estudio acompafiado de un analisis
interno basado en la observacion y la participacion el cual se puede evidenciar en un informe

detallado en el cual se presentan los resultados y conclusiones finales.

Consecuentemente, este informe es el fruto de un proceso colaborativo entre los
funcionarios de la organizacion, estudiantes y docentes quienes realizaron un aporte significativo
en la construccion de la propuesta organizativa, convirtiéndose asi en un elemento primordial en

la mejora de la competitividad empresarial, impactando en el entorno social y el mercado laboral,



generando de esta manera una propuesta de valor significativa para el sector educativo e

industrial.

1. Antecedentes
Nuestra historia se remonta desde 1905 con la apertura de Carulla en Bogota, posteriormente el
LEY llega a Barranquilla en 1922 y en 1949, Don Gustavo Toro, abre el primer Exito en
Medellin, ampliando la presencia de nuestra compaiiia en el pais. Gracias al trabajo conjunto de
cada una de estas marcas y al desarrollo de los negocios complementarios, hoy somos lideres del

retail en Colombia y Uruguay, y contamos con presencia en Argentina.

De Espaia a Colombia, José¢ Carulla Vidal (1874 — 1954), llega a sus treinta afios con
animos de ser empresario. El supermercado, que lleva su apellido, se convierte en uno de los mas
importantes del pais. Luis Eduardo Yepes, se convierte en uno de los comerciantes mas prosperos
del pais. Con sus iniciales le da nombre a la cadena de almacenes LEY. El primer almacén abre

sus puertas en Barranquilla, en la calle del Progreso con avenida San Blas.

Un 26 de marzo, don Gustavo Toro, abre el primer Exito del pais en un local de 4x4 m2
ubicado en la calle Alhambra #47-07, en el centro de Medellin. Este primer almacén se dedica a
la venta de retazos y algunas confecciones, de alli que el negocio textil forme parte de la
empresa. Nace la Cadena de Almacenes Colombianos Cadenalco S.A. En las ciudades de
Bogota, Girardot, Ibagué, Neiva, Cali y Pereira los almacenes contintian superandose en ventas.

En el afio 1962 abre el primer almacén de autoservicio moderno.

En 1969 Vivero nace como una fabrica de camisas, en el local cercano al antiguo Vivero

Municipal de Barranquilla. Décadas mas tarde, convertido en una cadena de almacenes, ofrece a



los clientes todo lo necesario para el hogar, vestuario y supermercado. El 24 de septiembre de
1993 se constituye la Fundacién Exito para la ayuda y mejoramiento de las condiciones sociales,
educativas, civicas y culturales. 20 afios después, fortalece su foco de trabajo en la nutricion

infantil.

En 1994 la compaiiia inicia un proceso de apertura accionaria y desarrolla una estrategia
de crecimiento y consolidacion para enfrentar los retos de la entrante competencia internacional.
Disco Uruguay es la empresa con la que se asocia Grupo Casino en 1997 para crear el primer
Géant en Motevideo. Un afio después, toman el control del grupo argentino Libertad y
comienzan su participacion en Almacenes Exito en Colombia. En asocio con NormaNet, se cred
el virtual éxito, sistema de ventas a través de internet. En un principio, solo se incorporaron
articulos de jugueteria. A finales de 1999 los productos manufacturados estaban incluidos en la

tienda virtual. Exito fue pionero del comercio electronico.

En 1999 Casino adquiere el 25% de las acciones de Almacenes Exito y Almacenes Exito
obtiene la mayoria accionaria de CADENALCO, en 2001 Almacenes Exito y Cadenalco se
fusionan; para 2005 comienza el negocio inmobiliario y nace la Tarjeta Exito. En 2007 Casino
obtiene la mayoria accionaria de Almacenes Exito, Almacenes Exito adquiere Carulla Vivero. De
esta manera Almacenes Exito realiza emision internacional de acciones a través de GDS. Viajes

Exito inicia operacion.

Seguros Exito se crea como negocio complementario. Nace el formato Bodega Surtimax.
Exito inicia operacion directa de sus Estaciones de Servicio, en 2010 la compaiiia y Carulla

Vivero S.A se fusionan. EXITO Express nace como formato. Para 2011, Almacenes éxito inicia



su proceso de internacionalizacion y adquiere el 100% de las acciones de Spice Investments

Mercosur. Compaiia propietaria de las cadenas Disco, Devoto y Géant en Uruguay.

En 2012 se inaugura el primer centro comercial de la marca Viva en Medellin y, en 2014,
entran en operacion 46 almacenes de Stper Inter, la cuarta marca del retail de la compania. En el
mismo afio se presenta al pais la iniciativa de la Fundacién Exito, Gen cero, para lograr que en
2030 ningln nifilo menor de cinco afios en Colombia padezca desnutricion cronica. En 2013 nace
Aliados Surtimax. Movil Exito sale al mercado como telefonia mévil. Inicia el servicio de giros

internacionales.

En 2015, continuando con su plan de internacionalizacion, la compatfiia adquiere el
control con derecho de voto de Companhia Brasileira de Distribuigdo, el mayor retailer de Brasil
en las categorias de alimentos, muebles y electrodomésticos y el segundo en comercio
electronico; con las marcas Assai, Extra y Pdo de Acucar, Ponto Frio, Casa Bahia, y el ciento por
ciento (100%) de las acciones de la compaiiia argentina Libertad S.A., el retailer de alimentos
lider de la region de Cordoba. De esta forma, la compaiiia se convierte en una empresa

multilatina y lider del retail en Suramérica.

También se estrena la pelicula “Colombia Magia Salvaje”, inicia operacion la empresa de
Logistica y Transporte (LTSA), se reestructura el programa de Fidelizacion de Exito y Carulla y

se realiza la primera version del Mes por la Nutricion Infantil.

En 2016 Nace el formato cash and carry y se abre Surtimayorista, la primera tienda de
venta al por mayor de Grupo Exito en Colombia. También la compafiia y el Fondo Inmobiliario

de Colombia firman acuerdo de inversion para la creacion de Viva Malls, vehiculo especializado



en el desarrollo y operacion de espacios comerciales en el pais. Para 2017 abre Carulla
FreshMarket, una apuesta de diferenciacion de la marca premium de supermercados. Puntos
Colombia nace de la union de grandes marcas para la creacion del mas importante programa de

lealtad en Colombia.

En 2018, nace Exito wow, el hipermercado del futuro que combina el mundo fisico y
virtual. Abre Viva Envigado, el complejo comercial y empresarial mas grande del pais, que trajo
una nueva generacion de centros comerciales en el pais, basada en la experiencia. Surtimayorista,

la central de abastos de la esquina, fortalece su presencia el pais.

En 2019 se realiza la venta de la participacion indirecta del Grupo en Grupo Pdo de
Acgucar de Brasil, dentro del proyecto de simplificacion de la estructura corporativa llevada a
cabo por la casa matriz Casino, Guichard-Perrachon en Latinoamérica, lo que resulta en un
nuevo perimetro de consolidaciéon de Grupo Exito que abarca Colombia, Uruguay y Argentina.
Simultaneamente, se crea Carulla SmartMarket el primer laboratorio de "comercio inteligente"

en Colombia.

En 2020 nace Misurtii, la cual es una distribuidora con un esquema de operacion, venta y
soporte digital que pone al alcance de todos, especialmente para los tenderos, una gran variedad
de productos de marcas nacionales y marcas propias de Grupo Exito. App misurtii a su medida,

segura y sencilla.

(Grupo Exito, 2020)



b)

2. Empresa Objeto de la Practica.

2.1.0bjeto Social

La adquisicién, procesamiento, transformacion, y en general, la distribucion y venta bajo
cualquier modalidad comercial, incluyendo la financiacion de la misma, de toda clase de
mercancias y productos nacionales y extranjeros, incluidos articulos farmacéuticos,
elementos médicos y afines, al por mayor y/o al detal, o medios fisicos o virtuales.
Igualmente, le corresponde la prestacion de servicios complementarios tales como
el otorgamiento de créditos para la adquisicion de mercancias, el otorgamiento de
seguros, la realizacion de giros y remesas, la prestacion de servicios de telefonia movil,
la comercializaciéon de viajes y paquetes turisticos, la reparacion y
mantenimiento de bienes muebles, la realizacion de tramites, y la entrega en
arrendamiento o bajo cualquier otro titulo de locales o espacios comerciales en
almacenes, galerias o centros comerciales;

Adquirir bienes raices con destino al establecimiento de almacenes, centros comerciales u
otros sitios adecuados para la distribucion de mercancias y la venta de bienes o servicios;
edificar locales comerciales para uso de sus propios establecimientos de comercio sin
perjuicio de que, con criterio de aprovechamiento racional de la tierra, pueda enajenar
pisos, locales o departamentos, darlos en arrendamiento o explotarlos en otra forma
conveniente. Asi mismo, invertir en inmuebles, promover y ejecutar proyectos
inmobiliarios de cualquier tipo y de finca raiz e invertir en ellos, bien sea en forma
directa o indirecta, pudiendo constituir sociedades, consorcios o uniones temporales,

bien sea en terrenos propios o ajenos, participar en programas o planes de



parcelacion, urbanizacion o division de inmuebles, de vivienda, de centros comerciales,
industriales o de oficina, y vender, arrendar o explotar bajo otra modalidad de los
respectivos lotes, parcelas, casas, departamentos, oficinas o locales.

c) Aplicar recursos con fines de inversion para la adquisicion de acciones, bonos, papeles
comerciales y otros valores de libre circulacion en el mercado, a juicio de la Junta
Directiva, con el proposito de efectuar inversiones estables o como utilizacion lucrativa y
transitoria, de sobrantes de efectivo o excesos de liquidez;

d) La distribucion de combustibles liquidos derivados del petréleo a través de estaciones de
servicio automotrices.

2.2.Vision

Somos un negocio que se adapta a las nuevas formas de consumo de los clientes. A través de la
innovacion, la transformacion digital, las experiencias y la sostenibilidad, respondemos a un

entorno competitivo y aportamos al desarrollo de los lugares donde tenemos presencia. (Grupo

Exito, 2020)
2.3.Mision

Es la satisfaccion de las necesidades, gustos y preferencias de los clientes, mediante
experiencias de compra memorables y garantia de excelencia en servicio, seleccion de
productos, calidad y precio, todo ello en ambientes modernos y con propuestas de valor

diferenciadas por formato comercial. (Grupo Exito, 2020)



2.4.Valores Corporativos

v/ Primero el cliente: Atender la necesidades y preferencias del cliente de tal manera que
tenga una buena experiencia de compra.

v Agilidad: Atencidn eficaz en la resolucion de inconvenientes.
Innovacion: Estar a la vanguardia en la satisfaccion de los clientes e implementar nuevos
métodos de atencion a través de plataformas virtuales.

v/ Lograrlo Juntos: Generar un equipo de trabajo integro.

v/ Pasion por el resultado: Velar por los buenos resultados.

2.5.0bjetivos Estratégicos
Innovacion en formatos de valor y en nuevas formas de pago sin fricciones para el cuidado del

cliente.

Estrategia omnicliente, para ofrecer al cliente lo que quiere, cuando quiere, donde quiere.

Monetizacion del trafico, a través de los centros comerciales y programas de fidelidad. Ademas

de los negocios complementarios.

Sostenibilidad: transformacion a partir de un negocio que genera valor compartido.

(Grupo Exito, 2020)

2.6.Rol Comercial

Somos un negocio que se adapta a las nuevas formas de consumo de los clientes. A través de la
innovacion, la transformacion digital, las experiencias y la sostenibilidad, respondemos a un

entorno competitivo y aportamos al desarrollo de los lugares donde tenemos presencia.



Somos parte de la plataforma lider del retail mas grande de Suramérica, con presencia en
Colombia con las marcas Exito, Carulla, Super Inter, Surtimax, Surtimayorista y Viva, y en

Uruguay con Grupo Disco y Grupo Devoto. Ademas, en Argentina, con Libertad y Paseo.

Contamos con estrategias diferenciales con la que nos adaptamos a las nuevas formas de

consumo. (Grupo Exito, 2020)



3. Agencia Objeto de Practica

Razén social: Grupo Exito

Imagen 3-5.1.1-1 Logo.

grupo eXIto’

Logo empresarial, tomado de https://www.grupoexito.com.co/

3.1.Cargo Desempeiiado

Aprendiz 4area comercial, apoyando la activacion de promociones, realizando
proyecciones de ventas en eventos especiales en Almacenes Exito, dialogar con gestores y

negociadores para la planeacion de dias tematicos.

3.2.Perfil del Cargo

Formacion académica: Estudiante de pregrado en comercio exterior, negocios

internacionales o carreras afines.


https://www.grupoexito.com.co/

Capacidades: Andlisis de base de datos, negociacion, comunicacion efectiva, orientacion

al logro.

3.3.0bjetivo del cargo

Impulsar la venta de acuerdos comerciales, a través de la relacion y comunicacion con analistas y

negociadores.

3.4.Funciones a Realizar

e Hacer seguimiento a los informes UEN y canales virtuales.

e (Consolidar portafolios en la plantilla activaciones comerciales.

e Realizar proyecciones para detonadores y promociones.

e Organizar y enviar formatos de prensa y mailing.

e Consolidar, revisar y enviar portafolios de dias tematicos y promociones.
e (Consolidar las listas complementarias.

e (Consolidar confirmaciones de proveedores a eventos,

e Buscar logos para eventos.

3.5.Insumos Utilizados en el Desarrollo de la Practica

Durante el desarrollo de la practica en asociacion Grupo éxito, se requiere el uso de diversos
sistemas de informacion para el manejo masivo de datos, por lo que dichos aplicativos los
proporciona la compaiiia, de esta misma manera abastece a sus colaboradores con las

herramientas necesarias. Entre los insumos mas importantes para el ejercicio de las funciones,



esta el equipo de computo y bases de datos internas, asi como libretas, lapiceros marcadores y

demas materiales de oficina

3.6.Relacion con Otros Cargos

Principalmente, la relacion se consolida con el area comercial, quienes conforman el grupo de
trabajo y son el contacto directo durante todo el proceso de aprendizajes, por lo tanto, se debe
llevar a cabo las indicaciones orientadas por los superiores para ejecutar de manera correcta los
procesos y objetivos del area e informar a la misma acerca del anélisis realizado segtin los datos

conglomerados en los diferentes aplicativos.

Igualmente, se tiene una relacion importante con los analistas y negociadores de las compaiiias,
con los cuales se debe tener una comunicacion efectiva y cuidadosa, teniendo en cuenta la

participacion de proveedores en los eventos realizados en los almacenes.
3.7.Herramientas y Equipos para la Ejecucion del Cargo

Computador.

Software office.

Documentos.

Carpetas.

Utiles basicos de oficina como: lapiceros, corrector, resaltador, grapadora, clips y papeles para

notas rapidas.

Acceso a fotocopiadoras



Correo electronico interno.

Usuario personal del sistema interno de la empresa.

Bases de datos y sistemas de informacion.

3.8.Condiciones de Trabajo

Se cuenta con condiciones adecuadas para la realizacion de trabajo en equipo, en las
instalaciones de la empresa el practicante cuenta con un espacio de trabajo individual con las
herramientas necesarias para realizar las funciones asignadas, el cual cuenta con un escritorio
comodo, silla de trabajo ergondémica, un equipo de computo completo y un descansa pies para

mejorar la calidad de la posicion de trabajo,

Ademas, debido a la situacidn actual de salubridad mundial, las instalaciones cuentan con
un tapete de desinfeccion, anti-bacterial, alcohol y termometro para asi tener un control adecuado

de los colaboradores, el proceso para ingresar a la empresa es el siguiente:

1. Diligenciar la encuesta de la ARL antes de salir de casa.
2. Al llegar a la empresa se debe realizar desinfeccion de los zapatos y manos con
alcohol y anti-bacterial.
Por otro lado, los puestos de trabajo cuentan con el distanciamiento apropiado al igual

que las zonas comunes.

La empresa cuenta con bafios totalmente dotados, un comedor el cual es usado en la hora
del desayuno y el almuerzo; igualmente cuenta con lokers para que asi los colaboradores puedan

guardar sus pertenencias.



Por otro lado, se cuenta con el apoyo del equipo de trabajo para la ejecucion efectiva de
las funciones y actividades asignadas, estos son guias en el proceso de aprendizaje, ya que

gracias a sus instrucciones y consejos se realiza un trabajo mas efectivo.

Grupo Exito ofrece un contrato de aprendizaje, ademas otorga una remuneracion de 1

SMMLYV; y prestaciones sociales como lo son; ARL y EPS.

3.9.Entrenamiento

Capacitacion General

El proceso de entrenamiento se realizo el primer dia de labor, el cual estuvo dirigido por el
aprendiz anterior, quien se encargé de ilustrar las actividades que llevarian a cabo durante el
periodo, igualmente, explico de manera detallada como se debia desarrollar cada funcion, de tal

forma que se evitaran errores en el futuro.

Por otro lado, expuso los principios y valores de la compaiiia al igual que la mision y los
objetivos del cargo del aprendiz, la capacitacion fue concisa y efectiva donde menciono todos los
procesos técnicos y el sistema empresarial, ademas se realizé un recorrido por las instalaciones y
se presento al resto de colaboradores del grupo empresarial. Cabe destacar que el entrenamiento
dur6 cerca de 5 horas las cuales fueron provechosas para comprender las funciones asignadas y

modo de operacion en las oficinas.

3.10. Competencias

° Recibir y producir informacion oral y escrita: Comunicacion constante con el

equipo de trabajo



° Alta capacidad para el analisis de informacién y asi destacar las proyecciones en
ventas.

° Atencion y concentracion: principalmente durante el desarrollo de informes y
durante el dialogo con los negociadores.

° Habilidad para solucionar problemas: en caso de presentarse algiin inconveniente
durante el proceso.

° Habilidad para comprender y valorar la realidad.

3.11. Responsabilidades
Realizar seguimiento constante a los informes detallados en los canales virtuales, para analizar la

informacién alli descrita,

Realizar las proyecciones en ventas para aquellos dias donde se presenten eventos especiales,

dias de promocion o algin detonador en ventas.

Tener comunicacion constante con los analistas y negociadores para consolidar, revisar y enviar

los portafolios de dias tematicos de manera efectiva, evitando posibles errores.

Mantener un informe detallado acerca de los proveedores que van a participar en los dias de

promociones.

Actualizar constantemente e informar al superior acerca de los resultados de los descuentos
killers y segmentados, para esto se debe contar con alta capacidad de analisis de datos y

convertirlos en informacidon importante.



3.12. Deberes

Analisis de datos consolidados, para extraer informacion importante y de interés para el

area comercial.

Informar al grupo de trabajo sobre irregularidades, inconvenientes o situaciones que

puedan ocasionar algiin inconveniente con los negociadores.

Actualizar constantemente los portafolios asignados para los dias tematicos y de

promociones, de tal manera que esto se encuentren en orden y con la informacion adecuada.

Tener comunicacion asertiva a través del e-mail y enviar en los tiempos adecuados y de

manera efectiva los portafolios de prensa.

Realizar en el tiempo previsto las proyecciones para los detonadores y hacer un

seguimiento constante a los informes enviados.

3.13. Riesgos del cargo

Errores en la consolidacion de portafolios: Estos hacen parte importante del proceso de
ejecucion del area comercial, por lo que se debe tener cuidado en la revision y desarrollo de los
mismos ya que puede repercutir en un error importante afectando la atencion al cliente o

inconvenientes con los proveedores.

Errores en el seguimiento de los informes: Este es un aspecto importante ya que a través
de estos informes el equipo de trabajo toma decisiones importantes y al incurrir en alglin error de
comprension o desactualizacion puede incurrir en la toma de decisiones equivocadas, afectando

las ventas de la compaiiia.



Errores en los formatos de prensa: Los errores de comunicacion en las compaiias suelen
ser de los mds comunes, ocasionando desinformacién entre las diferentes areas, por lo que es

importante estar atento y enviar la informacion adecuada y en el debido tiempo.

Errores con los proveedores: Se debe tener una comunicacion asertiva con los mismos y,
por otro lado, se debe llevar un seguimiento continuo y eficiente acerca de la participacion de

estos agentes en los diferentes eventos para evitar confusiones.

4. Caracteristicas de la practica

4.1.Jstificacion
El proceso de aprendizaje debe ser enérgico, congruente con la realidad y sistematico, por lo que,
el mismo, comprende diversas etapas, métodos y actividades, que propenden por el buen saber y
el efectivo ejercicio de la profesion; atendiendo las necesidades del mundo positivo seglin el
contexto de la sociedad actual y la sinergia de los mercados. Por esto la educacién se debe basar
en las teorias dadas en el pasado, el desarrollo de las problematicas presentes y las tendencias del

futuro.

En concordancia con lo anterior, para enfrentar las dindmicas que se presentan en el
marco empresarial de la comunidad, es importante que los estudiantes formen sus conocimientos
basandose en la aplicacion de los mismos en un campo real, por lo tanto, las practicas se
convierten en un elemento fundamental para el educando ya que le permiten visionar su oficio
desde otra perspectiva, adquiriendo actitudes y aptitudes que lo formaran como un profesional

competente para satisfacer el mercado laboral futuro.



Por otro lado, a las companias les beneficia esta mecanica en la medida que le permite
tener en su equipo de colaboradores una persona con ideas innovadoras, con la disposicion de
aportar cada una de ellas al cumplimiento de los objetivos estratégicos de la corporacién a través
de su criterio y capacidad de andlisis, adicional a esto, obtiene una ventaja econémica ya que al
contratar un aprendiz el gobierno otorga auxilios en la disminucion de impuestos, ademas de una

reduccion en el pago de salarios elevados.

Cabe destacar que, el proceso de aprendizaje empresarial, genera un impacto positivo en
la sociedad dado que, es un método bajo el cual se generan oportunidades de empleo y
ensefanzas. Ademas, conlleva a que, en el contexto educativo, las universidades obtengan bases
para educar y guiar profesionales segun las necesidades del mercado, generando de esta manera
mano de obra calificada capaz de desempefarse con eficacia en el ambito laboral. Asimismo, con
la aplicacion de la nueva normatividad esta fase beneficia a los egresados ya que le otorga un

valor especial a su curriculo.

4.2.0bjetivo general

Asistir al 4rea comercial y el impulso de ventas de acuerdos comerciales del Grupo Exito.

4.3.0bjetivos especificos

e Hacer seguimiento a los informes UEN y canales virtuales.
e Realizar proyecciones para detonadores y promociones.
e Consolidar y enviar confirmaciones de proveedores a eventos, listas complementarias,

portafolios en la planilla de activaciones comerciales, formatos de prensa y mailing.



S. Informe Ejecutivo.

5.1.Hacer seguimiento a los informes y canales virtuales

5.1.1. Hacer seguimiento a los informes UEN y canales virtuales

Para actualizar el informe se debe ingresar al sistema Sinemax y descargar las 4 bases necesarias
para su realizacion; Aseo ANO, Aseo MES, Alimentos ANO, Alimentos MES, posteriormente se
debe seleccionar los atributos de estructura comercial, geografica, proveedor, indicadores de
ventas, indicadores ventas afo anterior, jerarquia mes a dia, jerarquia se sublinea a PLU, tipo de

negociacion, como se enseila en la imagen.

Imagen 5.1.1-1 Seleccion de categorias.

CUADRICULA FORMATO ~

DETALLES DE INFORME
Filtro de informe:

{Dia (DialD) Err= 3/1/2020 y 3/23/2020) y (Sublinea = S3{PASABOCAS, 63:EEBIDAS LIQUIDAS NO ALCOHOLICA, £9:MEZCLAS ¥ BEBIDAS EN POLVD, SO:CARNES FRIAS/CONGELAD/Y AREPAS,B1;PANADERIA ALSTRLY REPOSTERL, S3:DERIVADOS LACTEDS, S0:GRADE
CONBIMENTCS, d03:ACETTES ¥ LECHES, 407.CONFITERLA) y ({Tipo Nazosiscion Histeis} = -1:n/d. 0:Firma, L1VME si Lnssnisrics, 2:Concesién, J:vMI con Invencarios. 5:5in Tipo Negos

DETALLES DE SELEQCION DINAMICA

2 Sublinea a PLU Vientas
Phu

45 NO ALCOHOLICA, 63%:MEZCLAS ¥ BEBIDAS EN POLVD, 80: CARNES FRIASICONGELAD(Y AREPAS, B1: PANADERIA INUSTRLY REPOSTERIA, B3:DERIVADOS LACTEQS, 90:GRANCS, 92 BEEIDAS CALIENT/Y ALMT.NATURIS

S0, 3:VMI con Inventarios, 5:5in Tipa Nagociacion
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Seleccion de categorias, tomado de Sinemax, 2021

Posteriormente, se debe abrir el archivo en formato de Excel y guardarlo en OneDrive,

actualizar las tablas dindmicas segun los lineamientos, una vez finalizado se debe crea un nuevo



libro para subirlo al sistema interno de la compania en la carpeta correspondiente para que todo
el personal tenga acceso al mismo; por Gltimo, se envia un correo con el hipervinculo a todos los

negocios para que estos estén enterados de la nueva actualizacion y puedan acceder.

5.1.2. Actualizacion de resultados de killers.
Para llevar a cabo esta tarea, se debe ingresar al sistema SINEMAX, para organizar la

informacion y buscar sus respectivas imagines en el portafolio de killers.

Imagen 5.1.2-1 Descuento PLU

Ciclo PluPluCD PluDESC a Vigencia

865726 BLANQUEADOR REGULAR (40% DCT CLOROX 3800ML 45% 9al 17 de marzo
1281897 ARROZ EXTRA GOURMET FEDERAL GX2500 35% 9al 17 de marzo
MARCA 185 BEBIDAS DE ALMENDRA SILK 35% 93l 17 de marzo
1552894 TABLETA 85% CACAOD SIN AZUCAR  WALOR GX100 35% 9al 17 de marzo
955112 QUESO CREMA CREMOSIND VASO  ALPINA 25% 9al 17 de marzo
504649 ACEITE OLIVA ESPANOL EXTA VIRGEN HACIENDA GUZMAN CM3X1000 30% 9al 17 de marzo
MARCA 5128 EN TEQUILAS EL JIMADOR JIMADOR 35% 9al 17 de marzo
1281904 CERVEZA DAGSBIER SIXPACK DAGSBIER MARCA E MLX1980 30% 9al 17 de marzo
1356710 JABON LIQUIDO AVEMA ANTIBACTERI PERSONAL CHOICE MLX1000 35% 9al 17 de marzo
227741 Salsa pasta Basilica BARILLA 40% 9 al 17 de marzo
1034100 CERVEZA TAGUS SIXPACK TAGUS 35% 9al 17 de marzo
765538 Vino Espumoso DUC DE PARIS 40% 9al 17 de marzo

Descuento PLU, Tomado de sistema SINEMAX

Imagen 5.1.2-2 Descuento N° tirilla

SOLICITUD DE MATRICULA DESCUENTOS POS Y ACTIVIDADES DE FIDELIZAGION
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Descuento N° tirilla, tomado de sistema SINEMAX



Como ensefian las imagenes anteriores se ingresa la vigencia de cada ciclo, inicial y final.
Se anexa el PLU de los productos o ID de marca segln el caso, en el archivo de Excel se realiza
toda la parte operativa, a continuacion, se debe buscar en Exito.com las imagenes
correspondientes al PLU del ciclo. Finalmente se debe enviar la informacion al equipo de trabajo
via e-mail, con copia a los superiores y solicitarles a los mismos los cédigos POS para hacer el

seguimiento de ventas.

El rastreo a las ventas de los productos publicados en la app, se sacan todos los lunes
antes de las 10:00 am y al finalizar la vigencia de cada ciclo, para que los negocios puedan
realizar los cobros. Para lo anterior se debe ingresar al sistema interno de la compaiiia y
descargar los informes necesarios. En el caso de las ventas generales se debe tener en cuenta los
atributos de estructura comercial, geografica, proveedor, indicadores de ventas, ventas del afio

anterior, jerarquias y tipo de negociacion.

En cuanto a los descuentos POS se deben ingresar los cddigos en la pestafia
correspondiente del sistema y descargar las bases, evento de fidelizacion “mi descuento”,
jerarquia mes a dia. Una vez obtenidos los archivos se deben buscar las ventas de cada PLU del
ciclo correspondiente. Posteriormente se abre el formato de Killers, se organiza la informacion
del ciclo, se copia los informes obtenidos de Sinemax y actualiza las tablas dindmicas. Por
ultimo, se envia al equipo de trabajo siempre y cuando sea seguimiento, si es el cierre del ciclo se
debera compartir los resultados a los negociadores y gestores para que realicen los respectivos

cobros y copiar a las personas ya mencionadas.



Imagen 5.1.2-3 Resultados generals Killers APP

RESULTADOS GENERALES KILLERS APP CICLO

(Resultados activacion con Killer comparada con venta generaly

FINAL
* Valores no incluyen impuesto
PERIODO DE TIEMPO:

r 810888 JABON BLANCO SIX PACK DOVE §34.874.546 S  10.457.109

r 225710 'PAN NTEGRAL TAJADO BIMBO § 35487655 § 28378773

r 80045 "MILO NUTRIFIT DOY PACK MILO § 62554208 § 13.155.413

r 592557 'ESPARCIBLE CON SAL RAMA S 40261369 S 9092834

r 1069453- " r r r
1672007 PAPEL HIGENICO NUEVO AMANECER 30M X ROLLO FAMILIA A HNIA

"Total general §349.228.571 § 202.462.170

Resultados generales Killers APP, tomado de SINEMAX

5.1.3. Actualizacion resultados descuentos segmentados.
Se toma el portafolio enviado por el superior o se accede desde el sistema para organizar la
informacion y buscar sus respectivas imagenes, para esto se ingresa la vigencia de cada ciclo los
PLU o ID, se examina en Exito.com las imagenes correspondientes al ciclo, se envia la

informacion al equipo de colaboradores y se le solicita al grupo relacional los codigos POS.

Imagen 5.1.3-1 Resultados segmentados

Plu PluCD  Plu DESC Marca DESC Presentacion Vigencia

MARCA EN LA MARCA TRONEST 25% DCTO EFECTIVO PUE: TRONEST 28 de febrero al 16 de marzo

1227278 CAFE MOIDO SUAVE MATIZ 28 de febrero al 16 de marzo
1227279 CAFE MOIDO BALANCEADO MATIZ 28 de febrero al 16 de marzo
1227280 CAFE MOIDO INTENSO MATIZ 28 de febrero al 16 de marzo
1227281 CAFE MOIDD FUERTE MATIZ 28 de febrero al 16 de marzo
598994 CAFE MOLIDO BALANCEADO COLINA JUAN VALDEZ 28 de febrero al 16 de marzo
1527487- 152 EN GALLETAS WAFER DE LA MARCA VIERA VIERA 28 de febrero al 16 de marzo
713062 CHOCOLATE NEGRO 70% SIN AZUCAR VALOR 28 de febrero al 16 de marzo
741911 ACEITUNAS SIN HUESO DOY PACK FLORESUR 28 de febrero al 16 de marzo
1298683 CERVEZA EN LATA SIXPACK Vol de alcohol 4.8% EICBBAUM 28 de febrero al 16 de marzo
1603306 VINO LAMBRUSCO BLANCO LAMBRUCO 28 de febrero al 16 de marzo
1603307 VINO LAMBRUSCO ROSADO LAMBRUCO 28 de febrero al 16 de marzo
MARCA EN VINOS MARCA FRONTERA FRONTERA 28 de febrero al 16 de marzo
MARCA EN VINOS MARCA SANTA RITA 120 SANTA RITA 120 28 de febrero al 16 de marzo
424316 2 PAQUETES DE RUEDITAS FACIALES PRECIO ESP POMYS 28 de febrero al 16 de marzo
865746 BLANQUEADOR PUREZA CITRICA CLOROX 28 de febrero al 16 de marzo
218491 DETERGENTE EN POLVO ULTRA TOP 28 de febrero al 16 de marzo
472812 NOS TAMPON DIGITAL SUPER 12X20 P ESP NOSOTRAS 28 de febrero al 16 de marzo

Resultados segmentados, tomado de bases de datos Grupo Exito.



Imagen 5.1.3-2 Formato seguimiento ventas.

gupo’ “rto SOLICITUD DE MATRICULA DESCUENTOS POS Y ACTIVIDADES DE FIDELIZACION
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Formato seguimiento ventas, tomado de, base de datos Grupo Exito.

Igualmente, se realiza el seguimiento a las ventas de los productos publicados en la APP,
para que los negociadores puedan realizar los cobros, en pro de realizar la operacion de manera
efectiva se deben descargar los informes necesarios, en el caso de ventas generales se debe tener
en cuenta los atributos de estructura comercial, geografica, proveedor, indicadores de ventas,

ventas del afio anterior, jerarquias y tipo de negociacion.

Respecto a los descuentos POS se deben tener en cuenta, el evento de fidelizacion y la
jerarquia de mes a dia, una vez se hallados, los archivos se busca las ventas de cada PLU del
ciclo correspondiente. Nuevamente se abre el formato Killers y se organiza la informacion del
ciclo en resumen y se copia los informes obtenidos de Sinemax, finalmente, se actualizan las

tablas dinamicas.



Imagen 5.1.3-3 Resultados descuentos segmentados.

|RESULTADOS GENERALES DESCUENTOS SEGMENTADOS APP CICLO

*Valores no incluyen impuesto
PERIODO DE TIEMPO

I 22574 'EN LA MARCA TRONEST 25% DCTO EFE TRONEST I #NIA L #NIA Towwa " #NIA I
d 1227278 "CAFE MOIDO SUAVE MATEZ s 4101518 § 3.934.810 4% S 533.533
r 1227279 "CAFE MOIDO BALANCEADO AT s 22592468 5 9.792.743 131% § 1.786.200
d 1227280 "CAFE MOIDO INTENSO ATz s 9.882.962 S 7.352.579 34% S 739.600
r 1227281 "CAFE MOIDO FUERTE AT s 4742131 & 5.941.182 -20% S 504.433
r 598994 TAFE MOLIDO BALANCEADD COLINA_JUAN VALDEZ S 143902225 § 77.873.880 85% 5 10.435.341
r 1527487 "GALLETAS WAFER CACAQ DE LA MARVIERA s 1701488 § T DM 8 152.619
r 1527488 "GALLETAS WAFER CARAMELO DE LA VIERA s 2319342 5 -7 DM 8 155.344
r 1527489 "GALLETAS WAFER CHOCOLATE DE LAVIERA s 2574231 § -7 DM 8 163.518
r 1527634 'GALLETAS WAFER FRAMBUESA DE LEVIERA s 2028550 § T #DvE 8 144.446
r 713062 THOCOLATE NEGRO 70% SIN AZUCAR "VALOR s 5585082 & 7 647 583 27% & 545 412
r 741911 "ACEMTUNAS.SIN HUESD DOY PACK  'FLORESUR s 20372705 § 12.700.102 60% S 1.383.370
r 1208683 "TERVEZA EN LATA SIXPACK Vol de alc EICBBAUM s 0626920 & 47.714.661 -80% & 2.304.228
r 1603306 'VIND LAMBRUSCO BLANCO LAMBRUCO s 4109953 § - DM 8 £9.200
r 1603307 'VIND LAMBRUSCO ROSADO LAMBRUCO 5 11.707.874 & -7 wDMI S 190.300
r 53313 "EN VINOS MARCA FRONTERA. "FRONTERA. I #NIA r #NIA owwa " #NIA

d 8954 'EN VINOS MARCA SANTARITA 120 "SANTARTA 120 7 #NIA d #NIA Towua 7 #NIA

r 424316 "2 PAQUETES DE RUEDITAS FACIALES PPOMYS s 16246382 § 9.607.791 59% S 803.201
r 865746 "BLANQUEADOR PUREZA CTRICA  CLOROX s 62591382 § 20.804.813 201% S 7.394.409
r 218491 'DETERGENTE EN POLVO ULTRA rop § 111706650 § 58.320.995 92% 5 14.273.084
r 472812 NOS TAMPON DIGITAL SUPER 1220 P FNOSOTRAS s 21.318.096 5 12.038.231 % 5 5.967.075
"Total general §  6BB.IGEOGZ § 423.676.666 62% s 62.381.813

Resultados descuentos segmentados, tomado de sistema Sinemax.

Por ultimo, se copian los resultados en el archivo en el sistema y se remite al equipo de
trabajo siempre y cuando sea seguimiento, si es el cierre del ciclo se comparten los resultados a
los negociadores y gestores para que realicen los respectivos cobros dejando en copia a las

personas encargadas.

5.1.4. Consolidar los portafolios en la planilla

En la macro se deben ingresar los ciclos Killers, se incorpora el portafolio del sistema en la
pestafia de planificacion, posteriormente se accede a activaciones comerciales en la cual se

selecciona el evento a trabajar e ingresa la informacion adecuada teniendo atencion al detalle,



basandose en si el producto se encuentra en exhibicion o no, para ingresar los datos correctos en

el macro.

5.2. Realizar proyecciones de detonadores y promociones.
En el portafolio de detonadores se consolidan las ofertas que los negocios proponen o que estan
descritos en la macro, y en el archivo de Excel se debe realizar un concatenado de la

informacion. Como se muestra en la imagen.

Imagen 5.2-1 Detonador

o . v . - . - . , N .
DETONADOR 3 AL 5 DE ABRIL
[SUBLINEA[ID CATEGORIA| DESC CATEGORIA| ID SUBCA [DESC SUBCA[ID MARCA | DESC MARCA [DESCUENTO|CONCATENAR|OBSERVACION| VIGENCIA | CORREO |

92| 9256]CAFE [ | [ 24518[D'ORIGENN | 20%] | [3a15de abril_|vanessa Toro|

95 9508[VINOS 14168[ALIWEN 30% _ |95950814168 3al5deabril|RE: Activacion -
95 9508|VINOS 8954[SANTARITA 120  30% 9595088954 3al5 de abril_|RE: Activacion -
95 9508|VINOS 24076[TRES MEDALLAS | 30%  |95950824076 3al5 de abril_|RE: Activacion -
95 9504|CERVEZAS 20043|BITBURGER 25%  |95950420043 3al5 de abril_|RE: Activacion -
95 9504|CERVEZAS 20909|KOSTRITZER 25%  |95950420909 3al5 de abril_|RE: Activacion -
95 21162|DICTADOR 5%  |ssoue2 3al5 de abril |RE: Activacion -

Detonador, tomado de sistema Sinemax

Se procede a descargar las ventas generales, el superior siempre comparte las fechas del
afio anterior para realizar la proyeccion de cada fin de semana. Se debe sefialar los atributos de
estructura comercial, geografica, proveedor, indicadores de ventas, jerarquias y tipo de
negociacion, se concatena la informacion segun lo necesitado sublinea-marca, o si se debe hacer
sublinea-categoria-marca, o sublinea-categoria-subcategoria-marca. A medida que se va
haciendo en concatenado en cada nivel se realiza BUSCARY, con el fin con ¢l fin de encontrar el
concatenado del portafolio en la base que se utiliza, y saber cudles aplicaron en la vigencia del

portafolio. Adicional, cuando se encuentre los valores que aplica se adicionan seleccionalos y se



hace uso de la funcion SI, para que facilite filtrar en la tabla dindmica y obtener la proyeccion

para el detonador.

Se procede a realizar la tabla dindmica a la cual se le debe dar un orden de mayor a
menor, en un disefo clasico, como se evidencia en la imagen, finalmente estas proyecciones se

deben compartir todos los lunes a primera hora al jefe encargado y a todo el equipo comercial.

Imagen 5.2-2 Tabla dinamica proyecciones.

[ e

BUSCARV S| X

Valores
Marca DESC -} Suma de § Ventas sin impuestos Suma de # Unidades Totales
RINDEX 5 117.419.329 11.068
PRESTOBARBA § 98.493.574 7.409
ORAL-B 5 69.664 842 5359
OLIOSOYA B 54 .056.304 724
|RAMA 5 49.860.055 10,087
GILLETTE B 47.244 794 2617
LA FINA, 5 26.966.529 7.108
CONZAZONI 5 25.014.243 3.959
HAZ DEOROS 5 16.195.349 7.297
ETERNA 5 13.189.591 3277
SALVO 5 11.668.269 1.899
SANPIC 5 7.087.183 863
DONATORTA & 4.757.344 LES
TASK 5 3.070.331 h34
KLORANE 5 834 412 16
Total general $ 547.522.452 67.996

Tabla dindmica proyecciones, tomado de base de datos Grupo Exito.



5.3.Consolidar y enviar confirmaciones de proveedores a eventos, listas
complementarias, portafolios en la planilla de activaciones comerciales, formatos

de prensa y mailing.

5.3.1. Organizar formato mail ahorro, detonadores.

Imagen 5.3.1-1 Formato mail ahorro.

PGC ADJUNTD

Formato mail ahorro, tomado de base de datos Grupo Exito
Se debe llenar el formato de la siguiente manera:

En la vigencia coloca la duracion del evento, inicio - fin

En descripcion de la oferta, se coloca la mecanica, es decir, descuento — productos -
marcas y se finaliza con “y muchas referencias/marcas mas”

NOTA. En este paso se debe escoger las marcas que mas se venden.

El estimado de ventas se debe preguntar al analista de activacion comercial, o a los jefes
Luis Eduardo Londofo y Adriana del Socorro Castaio.

En medio de pago se debe especificar si es con Tarjeta Exito (TE) u Otro medio de pago
(OMP).

En restricciones se debe colocar los legales ya establecidos, y en caso de que tengan

exceptos o que solo aplique a un PLU.



Po donde se encuentra, se debe indicar si se adjunta las imagenes de la oferta o la ruta en

donde las personas de mercadeo puedan encontrar la imagen.

Adicionalmente, se debe buscar en Exito.com las imagenes del PLU o el producto de la
marca seleccionada, copiarla y pegarla en una herramienta office ya sea Power Point o Word, y
guardar el archivo en la carpeta correspondiente, se procede a enviar la informacion al equipo de
trabajo, y se comparte el portafolio del proximo lunes de vida sana con los demés encargados del

Pproceso.

Se debe realizar una reunion con los analistas para escoger las marcas a comunicar en el
mailing del proximo lunes de Vida Sana, una vez se tengan seleccionadas, se organiza el formato

con sus respectivas fotos y se envia al resto del equipo de trabajo.

5.3.2. Informe canales virtuales.

Para realizar este informe, se debe descargar los siguientes archivos: Ventas por Transaccion
afio/mes actual y anterior y Rappi aflo/mes actual y anterior, se deben escoger los atributos
adecuados para darle forma al macro, en el caso de ventas por transacciones se debe tener en
cuenta estructura comercial tiempo (mes o afio), geografica (cadena y sub-zona), estructura
comercial, jerarquia mes a dia, compaiiia, estructura geografica ( Surtimax, Carulla, Exito,

Carulla Express, Super Inter) y tipo de transaccion.

En el dindmico de ventas de direccion a PLU- Rappi, se anexan los atributos de estructura
comercial tiempo, geografica (cadena, sub-zona), jerarquia mes a dia, estructura comercial y
geografica (Carulla, Exito, Exito Express, Carulla Express, Stper Inter). Se procede a abrir el

formato de Excel en la carpeta correspondiente, se actualizan las bases de afio y mes, se inserta



primero aseo y luego alimentos después ventas por transaccion y Rappi, se crea la tabla dindmica

segun la informacion recolectada con las fechas actualizadas.

Se copian las nuevas tablas dinamicas y se pegan en un nuevo libro de Excel el cual, se
debera subir en el sistema en la carpeta correspondiente para que asi todos tengan acceso al
informe. Por tltimo, se envia un correo con el hipervinculo a todos los negocios para que estos

estén enterados de la nueva actualizacion.

5.3.3. Revision y mailing hogares brillantes
Cada jueves a la 1:30 pm se debe realizar una reunidn con el superior y el negocio para revisar el
portafolio del martes proximo, con el fin de validar como estan de promociones o si hay que
reforzar, dado el caso que se tenga buena base, se escoge de una vez las marcas para comunicar.
Igualmente, se debe citar el mismo dia a las analistas para realizar la misma revision del

portafolio el cual sera comunicado el proximo martes.

En este caso, se debe descargar la sabana de descuentos, filtrando el martes a revisar y las
sublineas indicadas para validar el portafolio, se debe tener comunicacidon constante con
mercadeo para tener conocimiento acerca de los espacios disponibles en cada publicacion para

seleccionar los bodegones.

A partir de la informacion recopilada con los desarrolladores se procede a organizar el

mailing como se describe a continuacion.



Imagen 5.3.3-1 Mailing hogares brillantes.

PGC ADJURTO

Mailing hogares brillantes, tomado de sistema Sinemax
Llenar el formato de la siguiente manera:

En la vigencia coloca la duracion del evento, en este caso inicia y termina el martes

En descripcion de la oferta, se coloca la mecanica, es decir, descuento — productos —
marcas.

El estimado de ventas se debe preguntar al analista de activacion comercial, o a los jefes
Luis Eduardo Londofio y Laura Gaviria.

En medio de pago se debe colocar si es con Tarjeta Exito (TE), otro medio de pago
(OMP), plata y puntos o solo puntos.

En restricciones se debe colocar los legales ya establecidos, y en caso de que tengan
exceptos o que solo aplique a PLU.

Po donde se encuentra, se debe indicar si adjuntas las imagenes de la oferta o la ruta en

donde las personas de mercadeo puedan encontrar la imagen.

Una vez listo el portafolio se debe revisar con la encargada para posteriormente enviarlo
con las imagenes en una carpeta comprimida a todo el equipo comercial, toda esta informacion

debe enviarse cada lunes en la manana.



Posteriormente se toma el portafolio del proximo martes de hogares brillantes y se

estructura de la siguiente manera:

Elimina las columnas de Proveedor, Mc, Exhibiciones, Almacenes, Observaciones

Filtra en PLU las celdas vacias y resalta en amarillo

Filtra los descuentos 2da unidad con % y resalta también amarillo

Filtra los descuentos con % entre 15-50 y verifica que si tengan la X con Tarjeta Exito

Si hay productos el mes, resaltalos con rojo

Por ultimo, ordena por color

Imagen 5.3.3-2 Portafolio hogares brillantes.
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Portafolio hogares brillantes, tomado de base de datos Grupo Exito.
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Se destina el portafolio al equipo comercial dejando en copia a los superiores, en otro

correo se remite el portafolio con las piezas de comunicacion aprobadas al equipo encargado

de este proceso. Finalmente se toma el portafolio final y se envia al encargado de organizar

las exhibiciones, siempre dejando en copia a los jefes. Cabe destacar que constantemente

llegan comunicaciones las cuales deben ser revisadas con en el analista para comparar y dar

las observaciones o el OK.




5.3.4. Consolidacion de las listas complementarias

El activador de aseos y alimentos envia cada una de las propuestas de los proveedores sobre las
exhibiciones que quieren tener en la vigencia de la lista, se debe guardar el POP que compartan,
adicionalmente se abren los formatos para consolidar las propuestas de aseos y alimentos, donde

estan separadas por grupos de sublineas como se muestra en las siguientes imagenes:

Imagen 5.3.4-1 Lista aseo consolidada.
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Lista aseo consolidada, tomada de base de datos Grupo Exito.

Imagen 5.3.4-2 Lista alimentos consolidada.
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Lista alimentos consolidada, tomada de base de datos Grupo Exito.

Una vez consolidado se envia nuevamente a cada activador, para que este las remita a los
negociadores, posteriormente este reenviara las listas separadas por negociador en el siguiente

formato:

Imagen 5.3.4-3 Formato activadores.

NUTRESA KELLOGG BAVARIA
Py esTRaTEGIA rLu esTRATEGIA PLu esTRaTESIA

oteiny imnoracion a321ce | $18.950 PEnDIENTE

jivkioiy immoracion sezzsz | $18.950

1955 | arnoron

T4 | moracion

&3 & 26 31
SEGMENT 4 CONTAD
CODDER | Coddep | 20NWA CUDAD | MOMERE DEPENDENCIA [ (SERTE | EXTOS | BN FORMATO TDE?TETPGQ?LHD MOMTICELLO NEGOCIATION KELLOGG PDN&%’;’S:S%EEAL or | T
CALIDAD
2 [ es |wledein] MEDELLIN |ET0DELESTE ALTD CALDAD | HIPERMERCADOS ] o
30 030 |Medelin] EELLO  [EXTOBELLO MEDIO CALDAD | HFERMERCADOS [ o
21 031 |Medetin| MEDELLIN [EXITO COLOMBIA, ALTO CALIDAD | HIFERMERCADOS o o
3z 032 |Medelin] MEDELLIN [ExITOPOBLADD ALTO 1 |CALDAD |HIFERMERCADOS o o
365 036 | Medelin ] EMYIGAD0 |EXITOEMYIGADD ALTO 1 |cAauDAD |HIFERMERCADOS [ o
37 037 | Medelin] MEDELLIN |EXITOLAURELES ALTO CALIDAD | HIFERMERCADOS 1 1 o
33 033 | Medelin] MEDELLIN |EXITOSAM AMTOMIO  [MEDIO CALDAD | HFERMERCADOS [ o
a0 040 |Medelin] 1TAGUL  [ExTOITAGU BaJ0 FRECIO | HIFERMERCADOS o o
#1 041 |Costa A [PRRANGUILL EXITO BARRANGUILLA |BAID 1 |cAauDAD |HIFERMERCADOS o
az 042 | Medelin | FIONEGRO |EXITO RIDNEGRO ALTO CALDAD | HFERMERCADOS [ o
a3 042 |Costap | SMCELEJD |EXITO SINCELEID BAJO CALDAD | HFERMERCADOS [ o
a4 ana, | recr- o CARTAGEMA EXITO CARTAGEMA MEDIO CALDAD | HFERMERCADOS 0 o
Listad - 2020 | Hojal (O] 1

Formato activadores, tomado de base de datos Grupo Exito.

Esta informacion se debe consolidar en el formato correspondiente, y segun las
indicaciones dadas, al culminar, el consolidado debe ser enviado a cada activador, finalmente el
activador de aseos y alimentos envia el formato con las exhibiciones, para separarlas por
proveedor y remitirlas nuevamente a ellos y asi comunicar una informacion exacta a cada

proveedor.



Imagen 5.3.4-4 Formato consolidado lista complementaria.
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Formato consolidado lista complementaria, tomado de base de datos Grupo Exito.

5.3.5. Consolidacion de portafolios y proyecciones para promociones.

En esta actividad, igualmente el activador compartira las bases del periodo anterior, para buscar
las marcas participantes confirmadas para los dias tematicos de promocion, las que no se
encuentren en esas bases, a partir de alli se debe descargar las ventas del dia tematico solicitado

del periodo anterior.

Para ello, se abre el portafolio confirmado para el dia temético (invitacion, desayuno, dia
redondo, aseo hogar), se procede abrir las bases y organizarlas de tal manera que todas tengan la

misma informacion, se conduce a concatenar con el fin de encontrar las marcas participantes.

A medida que se va haciendo el concatenado en cada nivel, se realiza BUSCARY, con el
fin de hallar el concatenado del portafolio en la base que se utiliza, y saber cuales aplicaron en la
vigencia del portafolio. Adicional, cuando se encuentre los valores que aplica, se coloca
seleccionalos y se pone SI, para que facilite filtrar en la tabla dindmica y asi mismo obtener la

proyeccion para el detonador a través de las tablas dindmicas.



Aquellas que no sean encontradas deben ser buscadas en el sistema interno de la
compaiiia, teniendo en cuenta los atributos necesarios, una vez encontradas y organizadas, en una
hoja nueva se pega toda la informacion obtenida con el fin de hacer la proyeccion y crear la tabla
dindmica, por ultimo, se toman los portafolios y proyecciones (marcas confirmadas y faltantes)

para encadenarlo a los superiores encargados.
5.3.6. Consolidar y revisar portafolios dias tematicos y promociones.

Para realizar la sabana de super productos, se debe enviar el formato al equipo de mercadeo con
las ofertas que se tendran en cuenta en los dias tematicos de promociones, con sus respectivas
imagenes y antes de enviarlo este debe ser revisado con el jefe y realizar las modificaciones

correspondientes.

Imagen 5.3.6-1 Formato Sabana.
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Formato Sabana, tomado de base de datos Grupo Exito

Para los eventos se debe consolidar el banco de ofertas, donde estan todas las marcas que

saldran en los cupones, los activadores indican cuales son las marcas y proveedores que



participaran en estos, adicional a esto, se debe buscar los logos para cada cupon, esta
informacion debe ser enviada a las analistas, teniendo en cuenta la clasificacion (oro, plata,

bronce)

Imagen 5.3.6-2 Formato consolidacion eventos.
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Formato consolidacion eventos, tomado de base de datos Grupo Exito.

Al finalizar, el 4rea de mercadeo compartird los cupones y doble pagina para validarlos y

mencionar las observaciones finales o el visto bueno.
Imagen 5.3.6-3 Consolidado cupon

Imagen 5.3.6-3 Consolidado cupon.
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Consolidado cupén, tomado de base de datos Grupo Exito.



5.3.7. Consolidacion de confirmaciones a eventos

Segun el formato dado se debe consolidar las confirmaciones que los proveedores realicen para
los eventos, ellos se encargan de indicar las personas con cedula y empresa que van asistir, una

vez se tenga toda la informacion, esta debe ser remitida a los superiores.

Imagen 5.3.7-1 Confirmacion a eventos.

CONFIRMACION ASISTENCIA PRESENTACION EVENTOS

NOMBRE ¥ APELLIDOS CEDULA EMPRESA

Confirmacion a eventos, tomado de base de datos Grupo Exito.



6. Aportes a mi Formacion Personal
El desarrollo de la practica profesional en el Grupo Exito, se ha convertido en una oportunidad
de aprendizaje y crecimiento como ser humano, ya que, al realizar una inmersion en el &mbito
laboral, se tiene la oportunidad de enfrentarse a diversos retos, a nivel profesional y personal, los
cuales se convierten en experiencias enriquecedoras a partir de las cuales se adquieren nuevos

valores y habilidades.

Como e personal, he cultivado mi paciencia, la tolerancia a situaciones adversas y he
adquirido la habilidad de trabajar bajo presion manteniendo mis limites, llegando a un equilibrio
en lo que soy como profesional y mis principios como persona, durante este tiempo he aprendido

acerca de la importancia de la comunicacion para no incurrir en malos entendidos.

Esta vivencia, me ha brindado la oportunidad de convertirme en una profesional mas
integra actuando acorde a mis principios y valores, potencializando de esta forma mis destrezas,
por medio de las experiencias vividas lo que me permitié adoptar la audacia para enfrentar
nuevos desafios cada dia, con valentia, respeto y dedicacion, con el fin de aportar a la

construccion de una mejor sociedad.

Por otro lado, durante este tiempo he conocido personas que han aportado a mi desarrollo
personal, a través de sus ensefianzas, consejos y el compartir, permitiéndome ser parte de un
increible grupo de trabajo donde todos hacen una parte fundamental de €1, aportando cada uno su

labor con el fin de cumplir los objetivos propuestos.



7. Aporte a mi Formacion Profesional.
Durante el proceso como aprendiz en el Grupo Exito, pude desarrollar mis habilidades como
profesional en negocios internacionales, puesto que tuve la oportunidad de exponer los
conocimientos adquiridos a lo largo de mi formacioén académica en un contexto real, donde se
toman desafios en el marco comun del sector empresarial, especialmente en procesos de

evaluacion comercial.

En congruencia con lo anterior, gracias a mi experiencia en el grupo empresarial
mencionado comprendi la importancia de las necesidades del mercado, como captarlas y
satisfacerlas, por lo tanto, como negociadora me enfrenté al reto de aplicar aquellas ensefianzas,

generar nuevos conocimientos y estar en constante movimiento con la realidad.

Al desarrollarme como profesional aprendi a tener un pensamiento critico, ya que cada
proceso necesita del andlisis para la toma decisiones, las cuales impactan los procedimientos que
se llevan a cabo dentro del Grupo éxito, afectando la efectividad de las operaciones
administrativas. Asimismo, desarroll¢ habilidades blandas como la tolerancia al trabajo bajo
presion y la gestion del tiempo las cuales me han ayudado a desempefiar mis funciones con

eficacia.

Gracias a este grupo empresarial tuve la oportunidad de explorar la importancia del area
comercial de las compaiiias, los métodos de operacion que este utiliza para llevar a cabo sus
estrategias, generar valor agregado y satisfacer las necesidades y deseos del cliente, como
negociadora internacional esta es una experiencia importante para desarrollar procesos de venta y

experiencia al cliente.






8. Conclusiones
El informe realizado es el resultado de un cumulo de actividades y procesos desarrollados
durante seis meses en el Grupo Exito, de los cuales se puede inferir que, el ambito empresarial
requiere de profesionales dptimos capaces de enfrentar los retos que el mercado actual requiere,
por esto la formacion debe ser dindmica y enfocada hacia la satisfaccion de las necesidades del

mercado global moderno.

Adicionalmente, cabe destacar que la agencia objeto de practica esta actualizada y en pro
de mejora para logar sus objetivos manteniendo los principios y valores bajo los cuales fue
fundada, teniendo un crecimiento continuo, teniendo la capacidad de generar conocimiento y

brindar experiencias como propuesta de valor a la sociedad y a la academia.

Asimismo, es un grupo empresarial importante en el mundo internacional, generando
valor en la venta retail de sus productos, teniendo proveedores de calidad y brindado
oportunidades de crecimiento para su equipo de colaboradores, proveedores, clientes y la

sociedad en general, a través de sus estrategias innovadoras en mercadeo.

Por otro lado, cabe destacar la importancia del desarrollo de la praxis en el marco
educativo, ya que esta permite generar un pensamiento critico basado en el analisis de accion
reaccion, lo cual es fundamental en el desenvolvimiento del aprendiz en su profesion como
negociador internacional. Teniendo como finalidad un aprendizaje integral a través del conjunto

de teorias, métodos, habilidades y valores que se adquieren durante este proceso.



9. Recomendaciones.
El proceso de realizacion de practicas profesionales, comienza en el instante desde que se
sincronizan las reuniones con la coordinacion de practicas de Negocios Internacionales de la
universidad, con el fin de brindar asesorias para llevar a cabo un proceso efectivo y a partir de
alli se desarrollan un cimulo de actividades encaminadas a cumplir el objetivo; por lo tanto, se

recomienda:

A la coordinacion de practicas, realizar capacitacion a los estudiantes con profesionales
en reclutamiento, de esta manera los aprendices tendran una vision mas clara acerca de los
procesos de seleccion de cada empresa e igualmente esto servird para brindar un mayor apoyo

moral.

Al docente asesor se le recomienda continuar con su dedicacién ya que su
acompafiamiento ha sido continuo, atendiendo todas las inquietudes del aprendiz y estando

atento al proceso del mismo dentro de la empresa.

En cuanto a la empresa agencia de practicas, dentro del marco de su actividad se le
sugiere plantear un orden al desarrollo de sus procesos de tal manera que se optimicen los
tiempos de entrega de cada informe, involucrando una mayor coordinacion en el desarrollo de

cada actividad.

Asi mismo, se sugiere continuar brindando oportunidades a los aprendices de ejercer sus
conocimientos y guiarlos por el mejor camino para que se desarrollen como personas integras,

contribuyendo a la construccion social.



Al programa de Negocios Internacionales se le recomienda tener mas espacios practicos
que contextualicen al estudiante en el sector real, en legislacion aduanera y el sector empresarial;
esto ayudara a que el aprendiz tenga un pensamiento critico y mayor capacidad de analisis segin

las situaciones que se presenten.
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