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INTRODUCCION

En el presente informe, se expone la experiencia adquirida durante el periodo
de practica empresarial en Bimbo de Colombia S.A., una filial de Grupo
Bimbo, siendo una de las compainiias lideres mundiales en el sector de la
panificacion y snacks. Este documento tiene como propdsito analizar y
reflexionar sobre los aprendizajes obtenidos y los aportes realizados en el
area de Ventas, asi como evaluar los retos enfrentados durante esta etapa
profesional.

Grupo Bimbo, fundado en México en 1945, se ha consolidado como la
mayor empresa de panificacion del mundo, con una presencia destacada en
35 paises de América, Europa, Asia y Africa. Cuenta con 223 panaderias y
otras plantas, asi como mas de 1,500 centros de ventas estratégicamente
localizados. La empresa fabrica mas de 9,000 productos y opera una de las
redes de distribucion mas grandes del mundo, cuenta con mas de 58,000
rutas y mas de 152,000 colaboradores (Grupo Bimbo, s/f-b)Su mision,
“Alimentos deliciosos y nutritivos en las manos de todos”, refleja su
compromiso con la calidad, la sostenibilidad y la innovacion. Ademas, la
empresa cuenta con marcas reconocidas como Marinela y Mr. Brown en
Colombia, que han sido fundamentales para su éxito en el mercado local.

El andlisis empresarial presentado en este informe incluye un estudio
detallado del macroentorno y microentorno que influye en las operaciones de
Bimbo de Colombia. Asi mismo, se examinan factores econdémicos, sociales,
tecnologicos y ambientales que impactan sus estrategias comerciales y su
capacidad para adaptarse a los desafios del mercado global. Este enfoque
permite comprender como la empresa mantiene su liderazgo en un entorno
competitivo y dinamico.

Finalmente, se describen los principales desafios enfrentados durante
el periodo de practica, los aprendizajes adquiridos en términos de gestion
empresarial y desarrollo profesional, asi como las contribuciones realizadas
al equipo de trabajo. Este informe busca ser una herramienta para reflexionar
sobre el impacto de esta experiencia en mi trayectoria académica y
profesional.
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Figura 1, Estructura Organizacional Canal Detalle

S
Organigrama Gerencia Detalle et  Biweo)

Nota: Tomado de la plataforma GB Talent (Plataforma interna de Bimbo),
representa el organigrama corporativo del canal detalle de la empresa.

En el organigrama de Bimbo de Colombia S.A se describe la
estructura de la Gerencia de Ventas Detalle organizada de manera jerarquica
y funcional. En la cuspide, la Gerencia de Ventas Detalle supervisa areas de
soporte y operacion, incluyendo roles como Instructores de Ventas y
Administrativos Nacionales, asi como la posicion de Trainee, posicién en la
qgue se ubica el estudiante en practica, que actua como apoyo y aprendizaje
en diversas funciones. La estructura operativa se divide en divisiones
geograficas, como Centro, Norte, Sur, Antioquia, Occidente, Eje Cafetero,
Costa, Santander y Divisional Distribuidores, ademas de un area de
Proyectos. Cada divisién geografica esta liderada por un Supervisor de
Ventas, quien coordina equipos de Vendedores (AV, PV, VP), Entregadores
y Administrativos CV. Ademas, cada division cuenta con administrativos y
personal del SENA, lo que refleja un enfoque descentralizado y eficiente en
la gestion de ventas a nivel territorial.

Rol del Estudiante en Practica

El estudiante en practica en Bimbo de Colombia S.A. desempefia un
papel crucial dentro de la estructura organizacional, especialmente en la
Gerencia de Ventas Detalle y Gerencia de Autoservicios. Esta posicion
permite al estudiante desarrollar habilidades practicas y aplicar
conocimientos tedricos en un entorno real, contribuyendo al aprendizaje y
crecimiento profesional, asi como al desarrollo del talento y al plan de
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negocios de la compaiia. En el area de Ventas, el estudiante juega un rol
vital al dar seguimiento a las negociaciones con cadenas, asegurando el
cumplimiento de las inversiones en renta de espacios, lo que maximiza la
visibilidad y disponibilidad de los productos Bimbo en puntos estratégicos.
Ademas, su participacion en el seguimiento de planes de ejecucion en el
punto de venta garantiza el cumplimiento de la planimetria, optimizando la
presentacion de los productos y mejorando la experiencia del cliente, lo que
impulsa las ventas. Su involucramiento en el seguimiento y ejecucion del
proceso de compras, junto con el manejo de proveedores, permite un control
del presupuesto y la generacion de gasto inteligente, asegurando la
eficiencia en la adquisicion de recursos. En conjunto, estas actividades no
solo apoyan directamente la misiéon de Grupo Bimbo, sino que también
contribuyen al crecimiento sostenible de la empresa y al area de ventas
mediante la optimizacién de procesos comerciales y estrategias de mercado.

Analisis del Macroentorno y Microentorno de la Empresa

1. Variables de Macroentorno

1.1. Fuerzas Econdémicas

El analisis del macroentorno econémico es fundamental para las
empresas de consumo masivo, ya que les permite identificar y comprender
los factores externos que influyen significativamente en su rendimiento y
competitividad. En el contexto colombiano, el entorno econémico se
caracteriza por una mezcla de oportunidades y desafios, derivados de la
dinamica del mercado local, las politicas gubernamentales vigentes y las
tendencias econdmicas globales.

Colombia experimenté un crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB)
del 1,7% en 2024 en comparacion con 2023, impulsado principalmente por
las actividades de agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca, que
crecieron un 8,1% y contribuyeron con 0,8 puntos porcentuales a la variacion
anual (DANE, 2025a). En el cuarto trimestre de 2024, el PIB creci6é un 2,3%
en comparacion con el mismo periodo de 2023, con una contribucién
significativa del comercio al por mayor y al por menor, reparaciéon de
vehiculos automotores y motocicletas, transporte y almacenamiento, y
alojamiento y servicios de comida, que aumentaron un 4,4% (DANE, 2025b).
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Este crecimiento indica una mayor demanda y poder adquisitivo por parte de
los consumidores, lo que ademas presenta oportunidades para las empresas
del sector de consumo masivo. La inflacién anual a febrero de 2025 cerr6 en
5.2%, una disminucién considerable frente al 7.7% del afo anterior. Sin
embargo, la inflacion mensual de febrero se situé en 1.1%, similar al afio
anterior, y la variacion afo corrido se mantuvo en 2% (Presidencia de la
Republica de Colombia, 2025). El Banco de la Republica ha respondido con
un recorte en la tasa de interés, situandola en 9,50%, buscando estimular el
consumo Yy la inversion (Banco de la Republica, 2023). Esta reduccion en la
tasa de interés podria generar mejores condiciones financieras para hogares
y empresas. La inflacion de alimentos también muestra una desaceleracion,
ubicandose en 1,7%, una cifra favorable en comparacion con otros paises de
la OCDE (Duque Pulido, 2025).

Ademas, el consumo privado tiene una alta participacion en el PIB
colombiano, lo que destaca la importancia del gasto de los hogares en la
economia nacional. La estructura del consumo privado se concentra
principalmente en servicios, seguidos por bienes no durables, donde
destacan los arriendos, servicios de salud, restaurantes y catering, asi como
alimentos como carne, lacteos y productos de panaderia (BBVA Research,
2024). Asi mismo, los habitos alimenticios estan evolucionando, con una
reduccion en el consumo de carne y carbohidratos y un aumento en el
consumo de frutas y verduras (BBVA Research, 2024).

En cuanto a los canales de compra, las tiendas de barrio mantienen
una participacion importante, aunque los hard discounts han ganado terreno
en el mercado, y las ventas electronicas, aunque bajas, superan los niveles
prepandemia (BBVA Research, 2024). El mercado de bienes de consumo
masivo en Colombia muestra signos de recuperacion, impulsado por un
aumento en el volumen de compra. En 2024, el valor de la canasta crecié un
16,1%, con un aumento del 10,3% en el volumen, respaldado por un
incremento del 21,9% en el desembolso en la compra (Garcia, 2025).

En el contexto econémico colombiano, las exportaciones totales en
enero de 2025 alcanzaron los US$3.776,8 millones FOB, mostrando un
incremento del 4,3% en comparacion con enero de 2024. Este aumento se
atribuye principalmente al crecimiento del 42,5% en las ventas externas del
grupo de Agropecuarios, alimentos y bebidas (DANE, 2025a). En este marco,
la dinamica econdmica también esta influenciada por factores monetarios.
Segun el Banco de la Republica (2023), la depreciacién del peso colombiano
puede encarecer las importaciones de materias primas € insumos necesarios
para la produccion de bienes de consumo, impactando directamente los
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costos de produccion. No obstante, también puede favorecer las
exportaciones, haciendo que los productos colombianos sean mas
competitivos en el mercado internacional (Banco de la Republica, 2023).

El panorama macroeconémico de Colombia para 2024-2025 presenta
tanto oportunidades como desafios para Grupo Bimbo. El moderado
crecimiento del PIB y el aumento en el comercio minorista reflejan una mayor
demanda y poder adquisitivo de los consumidores, lo que favorece las ventas
de productos de consumo masivo de la empresa. La disminucién de la
inflacion anual y la desaceleracion en la inflacidon de alimentos contribuyen a
mantener estables los costos de materia prima y el poder de compra de los
clientes, mientras que la reduccion de la tasa de interés impulsa un entorno
financiero mas favorable para inversiones y consumo.

Sin embargo, la depreciacion del peso colombiano encarece las
importaciones de insumos, impactando negativamente en los costos de
produccion y margenes de Bimbo, lo que exige un manejo eficiente de
recursos para mantener la rentabilidad. Adicionalmente, la evolucion de los
canales de compra, con la relevancia sostenida de tiendas de barrio, el
crecimiento de los hard discounts y el repunte del comercio electronico,
obliga a la empresa a diversificar y adaptar sus estrategias comerciales.

En conjunto, este escenario obliga a Bimbo a equilibrar la explotacion
de oportunidades de crecimiento con una gestion rigurosa de costos y
canales, garantizando asi su competitividad y sostenibilidad en el
mercado colombiano.

1.2. Fuerzas Tecnoldgicas

En Colombia, la adopcién de tecnologias emergentes ofrece tanto
oportunidades como desafios. Las tendencias en consumo y retail destacan
la importancia de la tecnologia y la omnicanalidad, ya que los consumidores
exigen comodidad, fluidez y personalizacién, lo que obliga a las empresas a
adaptarse para operar eficazmente en un mercado cada vez mas complejo
(KPMG, 2024). Esta adaptacién requiere inversiones en tecnologia para
mejorar la experiencia del cliente y optimizar operaciones, abarcando desde
la cadena de suministro hasta la gestion de inventarios, lo que permite a las
empresas mantenerse competitivas en un entorno digital en constante
evolucion. En este contexto de innovacion tecnoldgica, el sector retail esta
explorando nuevas fronteras en la adopcion de tecnologias avanzadas. La
inversion en GenAl es una prioridad para muchas empresas del sector retail,
con un 73% de los CEO y un 76% de los lideres latinoamericanos
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coincidiendo en su importancia (KPMG Colombia, 2023). Esta tendencia
refleja como las empresas estan apostando por la inteligencia artificial para
mejorar la toma de decisiones, personalizar la experiencia del cliente y
aumentar la eficiencia operativa en un mercado cada vez mas competitivo.

En este sentido la Industria 4.0, impulsada por internet generalizado,
sensores inalambricos de bajo costo, comunicacion 5G y procesamiento de
datos, permite a los fabricantes digitalizar sus fabricas para reducir costos,
aumentar la capacidad de produccion y mejorar la calidad del producto
(Ricadela, 2023). Las fabricas inteligentes, equipadas con sensores, robots
automatizados y herramientas de realidad aumentada, virtual y video,
facilitan la comunicacién entre maquinas para aumentar la precision vy el
rendimiento (Ricadela, 2023).

El aprendizaje automatico y el analisis de big data permiten lograr una
mayor eficiencia al monitorear y ajustar automaticamente las ejecuciones de
produccion, lo que optimiza los procesos y reduce los errores, mejorando asi
la calidad y la productividad general. En paralelo, la industria agroalimentaria
en Colombia esta experimentando una transformaciéon impulsada por la
innovacion tecnoldgica, los cambios regulatorios y una creciente demanda de
productos sostenibles y saludables (Echeverria, 2021). La digitalizacion y la
biotecnologia estan cambiando la forma en que producimos alimentos,
mientras que un consumo mas consciente exige productos “saludables”,
sostenibles y con un propésito claro (Echeverria, 2021).

Por consiguiente, la industria de alimentos se encuentra en un
proceso de transformacion digital impulsado por las crecientes exigencias de
los consumidores, lo que ha generado una inversion acelerada en la
automatizacion de procesos y la adaptacion a tecnologias innovadoras para
optimizar la cadena de valor (ANDI, 2020). El acceso a big data para la toma
de decisiones permite a las empresas identificar tendencias de compra y el
comportamiento del consumidor, asi como fortalecer estrategias de
comunicacién y ventas digitales (ANDI, 2020). Esta convergencia de
tecnologias y cambios en el comportamiento del consumidor esta
redefiniendo la forma en que las empresas de alimentos operan y se
conectan con sus clientes, lo que resulta en un mercado mas dinamico y
competitivo.

1.3. Fuerzas Naturales y Ambientales

En el contexto actual, la sostenibilidad de las empresas se ha
convertido en un tema crucial, ya que enfrentan desafios significativos
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derivados del cambio climatico, las politicas ambientales y las crecientes
tendencias de consumo sostenible. En este marco, el estudio “Estimacion de
impactos del cambio climatico en el sector agricultura y seguridad
alimentaria” analiza los efectos del cambio climatico en la agricultura
colombiana y la seguridad alimentaria. Los resultados del modelo MEG4C
indican que Colombia debe adaptarse, con impactos de hasta el 0.14% en el
PIB (Melo et al., 2019). No adaptarse puede generar pérdidas anuales
promedio entre el 0,02 y el 0,03%, con una caida maxima del 0,13% en 2030
(Melo et al., 2019). Esta informacion subraya la importancia de que las
empresas del sector de consumo masivo implementen estrategias
sostenibles para mitigar los efectos del cambio climatico y asegurar su
viabilidad a largo plazo.

Figura 2. Cambio porcentual del PIB para los tres enfoques de los
cuatro escenarios

Cambio % PIB respecto al escenario ref
@

AR
Nota: Tomado de (Melo et al., 2019)

La Figura 2 muestra que la falta de adaptacion al cambio climatico
puede resultar en pérdidas econdmicas significativas, lo que subraya la
importancia de implementar estrategias de mitigacion y adaptacion en la
cadena de suministro agricola.

En consonancia con las preocupaciones econémicas y ambientales
reflejadas en la Figura 2, la Politica Nacional de Cambio Climatico establece
lineamientos para la gestion del cambio climatico, buscando un desarrollo
bajo en carbono y resiliente al clima. Esta politica incluye estrategias
territoriales enfocadas en el desarrollo rural y urbano, asi como en los
sectores minero-energético y de infraestructura (Ministerio de Ambiente,
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2017, p. 85). Estas estrategias buscan no solo mitigar los efectos del cambio
climatico, sino también promover un crecimiento econémico sostenible y
equitativo.

En este contexto, las empresas de consumo masivo deben considerar
las fuentes de emision de Gases de Efecto Invernadero (GEI) en sus
operaciones, como las relacionadas con el transporte, el uso de energia y la
gestion de residuos (Ministerio de Ambiente, 2017). Ademas, deben buscar
oportunidades para implementar medidas de mitigacién y adaptacién que
contribuyan a los objetivos nacionales, o que no solo reduce su huella de
carbono, sino que también fortalece su competitividad y sostenibilidad a largo
plazo en un mercado cada vez mas consciente del impacto ambiental.

Por ende, el cambio climatico representa un riesgo tangible para la
cadena de suministro agricola de Grupo Bimbo, dado que Colombia enfrenta
pérdidas economicas significativas si no se adapta a estas condiciones,
afectando hasta un 0.14% del PIB. Esta realidad impone a Bimbo la
necesidad de fortalecer sus estrategias de sostenibilidad, como ya se
observa en sus iniciativas para reducir emisiones mediante flotas eléctricas y
el uso de energia renovable. La adaptacién efectiva no solo protege sus
operaciones frente a la volatilidad climatica y asegura la continuidad de su
abastecimiento agricola, sino que también mejora su competitividad en un
mercado donde la conciencia ambiental es cada vez mas relevante. Por
ende, la gestion proactiva de las emisiones de gases de efecto invernadero y
la implementacion de practicas agricolas regenerativas contribuyen a mitigar
riesgos econdmicos y reputaciones, fortaleciendo la viabilidad financiera y
social de la empresa a largo plazo.

1.4. Fuerzas Demogréaficas

Se examina los cambios demograficos recientes, como la estructura
de los hogares, el envejecimiento poblacional y la urbanizacion, y su impacto
en el comportamiento de compra y las estrategias empresariales. Colombia
ha experimentado transformaciones significativas en su estructura
demografica durante la ultima década. La poblacién pasé de 47,1 millones en
2015 a 52,9 millones en 2024, mientras que el tamafo promedio de los
hogares disminuyo de 3,3 a 2,9 personas por hogar (Studerus, 2025). Este
cambio refleja un aumento en los hogares unipersonales y una menor
cantidad de hijos por familia. Ademas, el protagonismo de las mascotas ha
crecido considerablemente, afectando la composicion de la canasta familiar
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(Studerus, 2025).

Ademas del cambio en la estructura familiar, otro aspecto relevante es
el envejecimiento poblacional. La proporcion de adultos mayores esta
aumentando, lo que genera una mayor demanda de productos relacionados
con la salud y el bienestar. Paralelamente, las ciudades intermedias han
ganado importancia econdémica, convirtiéendose en polos de consumo e
inversion fuera de las grandes capitales (BBVA Research, 2024). Esta
dinamica demografica obliga a las empresas a adaptar sus estrategias para
satisfacer las necesidades de una poblacion cada vez mas diversa y
envejecida, lo que implica una mayor personalizacion en los productos y
servicios ofrecidos.

Los cambios demograficos han modificado sustancialmente los
patrones de compra en Colombia. Por ejemplo, la poblacién colombiana
muestra una creciente inclinacidén hacia alimentos frescos y saludables
debido a una mayor conciencia sobre el bienestar (BBVA Research, 2024).
Ademas, la omnicanalidad ha ganado terreno, con un crecimiento
exponencial del comercio electronico, pasando de solo el 1,2% de los
hogares en 2015 a un 43% en 2024, aunque los canales tradicionales como
tiendas de barrio y ventas por catalogo siguen siendo relevantes (Studerus,
2025). La segmentacion socioeconémica también juega un papel crucial, ya
que los estratos bajos, que representan el 50% de la poblacion, priorizan
categorias basicas como harinas y caldos debido a restricciones econdémicas
(Garcia Jaime, 2023).

En este contexto, las empresas de consumo masivo deben adaptar
sus estrategias a las caracteristicas demograficas del pais. Segun (Banco
Caja Social, 2024), comprender las variables sociales y econdémicas es clave
para anticipar cambios y tomar decisiones estratégicas acertadas. Por
ejemplo, la urbanizacion creciente en Colombia ha concentrado gran parte
del mercado en zonas urbanas, lo que exige una logistica eficiente para
satisfacer la demanda. Esta adaptacion implica no solo entender las
preferencias de los consumidores, sino también desarrollar estrategias que
aborden las necesidades especificas de cada segmento demogréfico,
asegurando asi una mayor eficacia en el mercado colombiano.

Los recientes cambios demograficos en Colombia, como el
envejecimiento de la poblacién, la reduccion del tamano de los hogares y la
creciente urbanizacion, impactan directamente en las estrategias de Grupo
Bimbo, obligando a la empresa a adaptar su oferta y canales de distribucién
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para responder a una demanda mas diversificada y segmentada. La mayor
proporcion de adultos mayores genera una necesidad creciente de productos
orientados al bienestar y la salud, mientras que la reduccion en el tamario del
hogar, con mas hogares unipersonales, modula el volumen y tipo de
consumo, incentivando productos practicos y en presentaciones mas
pequenas. Ademas, el crecimiento del comercio electrénico requiere que
Bimbo fortalezca su logistica y presencia en canales digitales, sin dejar de
atender los puntos de venta tradicionales como tiendas de barrio,
fundamentales en el mercado colombiano. Estos factores demograficos,
sumados a la importancia de las ciudades intermedias como centros de
consumo, representan tanto un reto como una oportunidad para Bimbo, ya
que la compania debe innovar para mantener su posicion y satisfacer las
nuevas preferencias

1.5. Fuerzas Culturales

En un entorno cultural dindamico, las fuerzas culturales ejercen una
influencia significativa sobre las preferencias y comportamientos de los
consumidores. Las tendencias hacia el consumo saludable, la sostenibilidad
y el bienestar integral se han convertido en factores clave que las empresas
deben considerar para mantener su competitividad y satisfacer las crecientes
demandas del publico. En Colombia, existe un creciente interés por
alimentos organicos, frescos y saludables, lo cual representa una tendencia
clave para empresas de consumo masivo. Segun un estudio global realizado
por Nielsen, el 72% de los consumidores colombianos considera importante
que los alimentos contengan ingredientes naturales, mientras que el 79%
valora los sabores naturales y el 61% prefiere productos elaborados con
vegetales y frutas. Ademas, los consumidores buscan alimentos funcionales
que ofrezcan beneficios adicionales para la salud, como aquellos altos en
fibra (63%), ricos en proteinas (54%) o fortificados con vitaminas (52%)
(Oliviares Jiménez, 2015).

Este cambio cultural hacia una alimentacion mas consciente esta
impulsando a las empresas a innovar en sus productos, eliminando colores y
sabores artificiales y evitando modificaciones genéticas. La nutricionista
Fanny Aldana destaca que una dieta saludable es clave para prevenir
enfermedades y promover el bienestar general (Oliviares Jiménez, 2015). Por
otro lado, Rocio Gamez subraya la importancia del ejercicio como
complemento de una alimentacion saludable. Estas tendencias obligan a las
empresas a adaptarse rapidamente para satisfacer estas nuevas demandas.
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El compromiso con la sostenibilidad es otro aspecto cultural relevante
que impacta el macroentorno. Grupo Bimbo, por ejemplo, ha adoptado tres
pilares fundamentales: cuidado del planeta, salud y nutricion de los
consumidores, y comunicacion transparente (Revista P&M, 2020). La
empresa ha invertido aproximadamente US$7 millones para fortalecer sus
operaciones en Colombia, implementando acciones como la reduccion de la
huella ambiental mediante recursos renovables, camiones eléctricos y
empaques sostenibles (Revista P&M, 2020)

Asi mismo, Grupo Bimbo ha mejorado el perfil nutricional de sus
productos al reducir grasas, azucares y sodio e incorporar fibras y granos.
Este enfoque responde directamente a las expectativas culturales de los
consumidores hacia productos mas saludables.

El bienestar integral es otra fuerza cultural significativa que afecta al
entorno empresarial. Grupo Bimbo ha sido reconocido por promover habitos
saludables entre sus colaboradores mediante iniciativas basadas en
actividad fisica, bienestar fisico-emocional y dieta correcta (Revista
Expansion, 2025). Estas acciones han beneficiado a mas de 138.000
empleados globalmente y han generado impacto positivo en productividad y
motivacion laboral.

Alejandro Malagén Barragan calificé estas iniciativas como un modelo
“ganar-ganar”, destacando como las politicas corporativas orientadas al
bienestar pueden mejorar tanto la satisfaccidon interna como la percepcién
externa de las marcas (Revista Expansién, 2025). Este enfoque también
evidencia una tendencia cultural hacia la integracion del bienestar en
estrategias empresariales.

1.6. Fuerzas Politico-Legales

En Colombia, las fuerzas politico-legales han adquirido relevancia
debido a la implementacion de normativas que buscan fomentar la
transparencia nutricional y regular el consumo de alimentos ultra procesados.
El marco regulatorio colombiano establecido por las Resoluciones 2492 de
2022 y 810 de 2021 obliga a incluir sellos octagonales de advertencia en
productos con exceso de nutrientes criticos como azucares, sodio, grasas
saturadas y edulcorantes (Ministerio de Salud y Proteccién Social, 2022).
Esta medida busca informar al consumidor sobre riesgos asociados al
consumo excesivo de ciertos alimentos, afectando directamente la estrategia
de marketing, disefio de empaques y reformulacion de productos.

Ademas de esto, el Sistema NOVA clasifica los alimentos segun su
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grado de procesamiento. Los productos categorizados como “ultra
procesados” (Categoria 4) enfrentan mayores restricciones publicitarias y una
percepcion negativa por parte del consumidor, lo que obliga a las empresas a
reformular sus productos para alinearse con tendencias hacia opciones mas
saludables (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2022). Ademas, se
prohiben declaraciones nutricionales engafosas y se restringen claims como
“bajo en azucar” en productos que llevan sellos de advertencia.

Desde su implementacion en Colombia, el impuesto a los alimentos
ultra procesados ha generado una presion adicional sobre los consumidores
y las empresas. Segun (Studerus, 2024), este impuesto ha provocado una
contraccion del 5% en el volumen de ventas de productos gravados en
comparacién con afios anteriores. Sin embargo, se observé un aumento del
14% en el gasto total en estas categorias durante el ultimo bimestre de 2023,
lo que refleja una paradoja entre menor volumen y mayor gasto.

Las categorias mas afectadas incluyen té liquido, leche saborizada y
chocolates/chocolatinas, con disminuciones entre el 5% y el 20% en los
primeros meses del impuesto. Los hogares han reducido la frecuencia de
compra en un 6% trimestralmente y han migrado hacia marcas mas
econdmicas, aumentando su participacion en el mercado en un 1%
(Studerus, 2024). Este fendmeno no solo impacta los ultra procesados;
también podria afectar categorias no gravadas si las familias priorizan
productos esenciales gravados.

2. Variables del Microentorno
2.1. Clientes

Grupo Bimbo, lider mundial en panificacion, se ha destacado por su
capacidad de adaptarse a las dinamicas del mercado y por su enfoque
estratégico hacia la satisfaccion del cliente. La empresa revela que la
innovacion y la adaptacion a las exigencias del consumidor moderno son
cruciales para el éxito.

Bimbo ha respondido a los desafios del mercado mundial innovando y
evolucionando continuamente, adaptandose a un entorno cambiante y
enfocandose en las necesidades y preferencias del consumidor moderno,
cada vez mas interesado en tendencias de lifestyle y cuidado personal
(Revista P&M, 2025). La empresa utiliza diversos canales para escuchar a
sus clientes, como la contratacion de firmas de investigaciéon de mercado, la
participacion en foros de la industria y la validacién de productos con los
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consumidores antes de su lanzamiento. Como se evidencia en el articulo,
esta estrategia de “constante escucha con sus clientes a través de diversos
canales” le permite a Bimbo garantizar “excelentes resultados de aceptacion,
ventas solidas y, por supuesto, clientes mas satisfechos”. Ademas, Bimbo
amplia su portafolio para satisfacer las tendencias de compra centradas en
alta calidad, precios asequibles y productos con mejores recetas. (Revista
P&M, 2025).

El comportamiento del consumidor es un elemento esencial para el
éxito de cualquier empresa de consumo masivo. En el caso de Grupo Bimbo,
su enfoque en la innovacion, distribucion eficiente y adaptacion a las
necesidades locales ha permitido consolidar su liderazgo en el sector. Segun
Kantar Worldpanel, Bimbo ocupa el cuarto lugar entre las marcas mas
elegidas en América Latina y es la primera en el sector alimenticio, con 568
millones de Consumer Reach Points (CRP), lo que refleja su capacidad para
conectar con los hogares de la region (Grupo Bimbo, 2024b)

En Colombia, Bimbo ha desarrollado un modelo unico para atender a
consumidores de bajos ingresos mediante los expendios populares. Estos
puntos de venta ofrecen productos con descuentos de hasta el 60% respecto
al precio regular, aprovechando productos cercanos a su fecha de
vencimiento pero que conservan sus propiedades alimenticias. Este canal no
solo permite recuperar bajas en ventas en otros segmentos, sino que
también representa una oportunidad rentable para la empresa (Romero Avila,
2006).

2.2. Competencia

El sector panadero en Colombia presenta una dinamica competitiva
marcada por la presencia de grandes empresas nacionales e internacionales,
asi como actores informales y pequefias panaderias. Este mercado, liderado
por el Grupo Bimbo, es un ejemplo de como las estrategias empresariales
pueden adaptarse a un entorno cambiante y competitivo.

El mercado colombiano de panificacién estd dominado por Bimbo, que
lidera con una cuota de mercado del 12,4%, seguido por Comapan (1,6%) e
Industrias Santa Clara (1,2%) (Suarez Pefia, 2016). A pesar de este
liderazgo, el sector enfrenta un crecimiento global relativamente lento, con
tasas menores al 3% anual. Sin embargo, las grandes superficies han
comenzado a modernizar sus operaciones para adaptarse a las demandas
del consumidor (Suarez Pefia, 2016).

El Grupo Bimbo se posiciona como lider indiscutible en el sector
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panadero colombiano, con una participacion del 15,8% del mercado total en
2020 (Suarez Pefia, 2016). Su producto mas vendido es el pan blanco
Bimbo, lanzado hace 25 afos en Colombia. Actualmente, la compania tiene
presencia en 33 paises y ofrece mas de 13.000 productos bajo 100 marcas
diferentes (Suarez Pefna, 2016). En términos financieros, Bimbo reporto
ingresos operacionales superiores a $778.000 millones en 2020 y ha
destinado inversiones significativas para incrementar su capacidad
productiva en categorias como pan tostado y tortillas (Suarez Pefia, 2016)

En este contexto competitivo, la informalidad constituye uno de los
principales desafios del sector. Aproximadamente 25.000 panaderias en el
pais han diversificado sus modelos de negocio ofreciendo servicios
integrales. Ademas, la entrada de empresas extranjeras como Panesi
mediante franquicias refleja la globalizacién del mercado. Por otro lado,
competidores como Ramo han relanzado productos innovadores como el pan
en empaques pequefos para atender supermercados y tiendas de barrio
(Suarez Pefia, 2016).

Este entorno competitivo obliga a la empresa a innovar
constantemente y enfocarse en estrategias diferenciadoras. Los
consumidores colombianos prefieren principalmente el pan blando (39%),
seguido por seco (22%), pan para sandwich (20%) y tajado (11%), con mayor
consumo en regiones como Bogota, Medellin y Atlantico (Revista Sectorial,
2024).

La ventaja competitiva de Bimbo se sustenta en dos pilares
fundamentales: mercadotecnia y distribucion. La empresa adapta sus
estrategias a los habitos cambiantes de consumo y aprovecha nuevos
segmentos de mercado. Su enfoque incluye tanto mercadeo interno dirigido a
los empleados como externo hacia los consumidores finales para construir
una sélida identidad de marca (Figueroa Aldana, 2021).

2.3. Intermediarios

los intermediarios desempefian un papel crucial en la estrategia de
distribucién y venta de la empresa. Bimbo ha desarrollado una red de
distribucion extensa que incluye canales detallistas o minoristas, lo que
permite una comunicacion directa con los minoristas y asegura la entrega
eficiente de sus productos a los consumidores. Ademas, la empresa cuenta
con una red de distribucion extensa que incluye mas de 50 mil rutas de
distribucion monitoreadas y controladas para asegurar la entrega oportuna
de sus productos (SimpliRoute, 2023). Entre sus intermediarios destacan los
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proveedores de empaques como Carvajal Empaques, quienes han sido
reconocidos por su alto desempefio y calidad en el servicio (Carvajal
Empaques, 2017). Estos intermediarios son esenciales para mantener la
calidad y consistencia de los productos de Bimbo, lo que a su vez influye en
la satisfaccion del cliente y la reputacion de la empresa en el mercado
colombiano.

Publicos

3. Publico Financiero

En 2024, Grupo Bimbo alcanzé ventas netas récord de 408,335
millones de pesos mexicanos, lo que representé un aumento del 2.1%
respecto al afio anterior. Este crecimiento fue impulsado por una mezcla
favorable de precios y volumenes, asi como por adquisiciones estratégicas y
la conversion favorable del tipo de cambio (Revista Expansion, 2025).

En Latinoamérica, las ventas netas crecieron un 12.7% durante el
tercer trimestre de 2024, alcanzando 10,151 millones de pesos mexicanos.
Este desempefio positivo fue atribuido a mejoras operativas en mercados
clave como Brasil y Colombia (Grupo Bimbo, 2024b). En el primer trimestre
del mismo afio, los ingresos en la regién ascendieron a 522.8 millones de
ddlares (Forbes Colombia, 2024). Estos resultados reflejan una resiliencia
notable frente a desafios econdmicos y un entorno competitivo.

A pesar del crecimiento en ventas netas regionales y globales, Grupo
Bimbo enfrentd retos financieros significativos en 2024. Durante el primer
trimestre del afo, reporté una caida del 41% en su utilidad neta mayoritaria
respecto al mismo periodo del afio anterior. Este descenso se atribuyé a
factores como la apreciacion del peso mexicano y mayores costos laborales
(Forbes Colombia, 2024). No obstante, el margen bruto se expandié gracias
a menores costos de materias primas (Grupo Bimbo, 20242).

En el mercado colombiano, aunque no se reportaron cifras
especificas, Grupo Bimbo ha implementado estrategias innovadoras y
sociales que fortalecen su posicion local. En 2024, lanzé una nueva receta
para su pan blanco con mayor contenido proteico, adaptandose a las
tendencias de salud y bienestar del consumidor (Grupo Bimbo, 2019).
Ademas, Bogota fue seleccionada como sede de la Bimbo Global Race
2024, un evento que promueve la inclusion social mediante la donacién de
rebanadas de pan a familias necesitadas en colaboracion con la Asociacion
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de Bancos de Alimentos de Colombia (Corresponsables, 2024).

En términos estratégicos, Grupo Bimbo continta invirtiendo en
expansion y diversificacion para garantizar un crecimiento sostenible a largo
plazo. Estas iniciativas incluyen adquisiciones internacionales y mejoras
operativas que buscan fortalecer su liderazgo en mercados clave como
Latinoamérica. La empresa ha implementado una diversificacion estratégica
en productos, canales y zonas geograficas, manteniendo una presencia
equilibrada en mercados desarrollados y emergentes (Grupo Bimbo, 2025)

4. Publico Gubernamental

Para enfatizar los aspectos gubernamentales y regulatorios que
afectan a Bimbo Colombia, es fundamental considerar las regulaciones
locales y globales que rigen sus operaciones. En Colombia, Bimbo debe
cumplir con leyes como la Ley 1581 de 2012 y el Decreto 1377 de 2013,
relacionadas con la privacidad de datos (Bimbo de Colombia, s/f-a). Ademas,
la empresa se rige por las leyes colombianas en cuanto a disputas legales,
resolviendo controversias a través de arbitraje en el Centro de Arbitraje y
Conciliacion de la Camara de Comercio de Bogota (Bimbo de Colombia, s/f-
b).

En términos de calidad y seguridad alimentaria, Bimbo Colombia
cumple con normas del INVIMA, como la Resolucion 2674 de 2013 y la
Resolucién 5109 de 2005 (Chaverra Polania, 2016). A nivel global, Grupo
Bimbo, la matriz de Bimbo Colombia, opera bajo estrictas regulaciones de
seguridad alimentaria y cumplimiento legal en cada pais donde tiene
presencia, respetando las leyes locales y colaborando con las autoridades
(Grupo Bimbo, 2020).

5. Empresa

Bimbo de Colombia, como parte del Grupo Bimbo, ofrece una variedad
de productos panificados y pastelitos, centrando su atencién en mejorar la
calidad de vida de sus consumidores mediante la entrega de productos
frescos y saludables. Esta empresa se enfoca en establecer relaciones
sélidas con sus proveedores, como Carvajal Empaques y Harinera La
Espiga, para asegurar la calidad y consistencia de sus productos, lo cual es
crucial para mantener la satisfaccion del cliente. Bimbo divide su publico
objetivo en diferentes segmentos demograficos, utilizando estudios de
mercado para dirigir sus productos y publicidad hacia sectores especificos,
como nifios y adolescentes. Bimbo se impulsa a innovar constantemente
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para mantener su posicion en el mercado colombiano. Ademas, interactua
con diversos grupos de interés, incluyendo clientes, proveedores, y entidades
gubernamentales, lo que influye en su reputacion y capacidad de fidelizacién.
Aunque enfrenta desafios como cambios en las preferencias del consumidor
y la intensa competencia, Bimbo también identifica oportunidades en la
expansion hacia nuevos segmentos de mercado y en la implementacién de
tecnologias emergentes.

6. Empleados

Los empleados son una variable crucial que contribuye al éxito de la
empresa. La cultura organizacional de Bimbo se centra en valores como la
calidad, la innovacion y el respeto por las personas, lo que fomenta un
ambiente de trabajo colaborativo y comprometido. Ademas, la empresa
promueve la inclusion laboral y ha sido reconocida por su compromiso con la
diversidad, recibiendo premios como el de la Asociacién Nacional de
Empresarios de Colombia (Andesco) por fomentar la inclusién laboral en
Colombia (Grupo Bimbo, 2019). Bimbo también se esfuerza por cuidar a sus
colaboradores a través de iniciativas que impulsan una cultura de salud y
equilibrio laboral, lo que es esencial para mantener la motivacion y
satisfaccion laboral de sus empleados (Grupo Bimbo, s/f-a).

La gestion del talento en Bimbo también es un aspecto destacado, ya
que la empresa busca desarrollar habilidades y competencias en sus
colaboradores para asegurar su crecimiento profesional y personal. Esto se
logra a través de programas de capacitacion y desarrollo continuo que
permiten a los empleados enfrentar nuevos desafios y contribuir al éxito de la
empresa. Ademas, la empresa promueve una comunicacion abierta y
transparente, lo que facilita la retroalimentacion y el compromiso de los
empleados con los objetivos organizacionales. La relacién de Bimbo con sus
empleados es fundamental para su reputacion y capacidad de fidelizacion.
La empresa interactua con diversos grupos de interés, incluyendo entidades
gubernamentales y la comunidad, lo que influye en su capacidad para atraer
y retener talento. A través de su Cédigo de Etica, Bimbo promueve un
ambiente de trabajo libre de hostigamiento, discriminacion y violencia laboral,
lo que brinda seguridad y proteccién a su personal (Grupo Bimbo, s/f-a).
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Oportunidad

Durante mi practica empresarial en Bimbo de Colombia S.A., logré
identificar una oportunidad significativa para fortalecer la eficiencia en la
gestion financiera del area de ventas, gracias a la estructura organizacional
ya consolidada en términos de control presupuestal y trazabilidad
documental. La empresa cuenta con procesos sistematicos de seguimiento a
gastos y una cultura interna orientada al orden, la transparencia y la
responsabilidad financiera, que permite mantener registros precisos y
actualizados sobre facturacién, desembolsos y ejecucién presupuestal.

Esta oportunidad radica en el potencial de optimizar aun mas la
asignacion y control de recursos financieros dentro del area comercial,
considerando que ya existen mecanismos sélidos de monitoreo. La madurez
operativa de Bimbo en este aspecto genera un escenario propicio para
detectar con mayor precisién oportunidades de mejora, tanto en la
distribucion del presupuesto como en la eficiencia de ejecucion de
actividades. De esta forma, es posible mantener un equilibrio entre el
cumplimiento de metas comerciales y la sostenibilidad econémica del area, lo
cual representa un factor estratégico en un mercado tan competitivo y
cambiante como el de los productos de consumo masivo.

Justificacion

Desde una perspectiva académica, considero que abordar este tema
constituye una oportunidad significativa para aplicar los conocimientos
tedricos que he adquirido en areas como presupuestos, administracion y
mercadeo a un contexto real de gestidon empresarial. Este ejercicio no solo
me permite poner en practica marcos conceptuales previamente estudiados,
sino que también potencia el desarrollo de competencias analiticas,
habilidades de diagndstico y pensamiento critico. De esta manera, puedo
consolidar una formacién integral, en la que no me limito a observar los
procesos ya establecidos, sino que adquiero la capacidad de comprender y
evaluar como las buenas practicas administrativas inciden directamente en
los resultados comerciales.

En relacion a una vision organizacional, reconozco que la gestion optima
de los recursos en el area de ventas resulta fundamental para alcanzar los
objetivos estratégicos, mantener la rentabilidad y garantizar la sostenibilidad
financiera de las operaciones comerciales. Aunque la empresa Bimbo
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dispone de sistemas consolidados de control interno, considero que
identificar y proponer mejoras en la distribucion presupuestaria 'y en la
trazabilidad del gasto representa una oportunidad relevante para incrementar
la competitividad. La optimizacidon de estos aspectos podria traducirse en una
asignacion mas eficiente de los recursos, favoreciendo una toma de
decisiones mejor informada, la reduccion de pérdidas innecesarias y una
mayor capacidad de adaptacion frente a los cambios del mercado.

En el ambito social, el fortalecimiento de la gestion financiera tiene un
impacto positivo tanto en la estabilidad laboral de los empleados como en la
continuidad de las operaciones y la contribucion al desarrollo econémico
local. Una gestion mas eficiente de los recursos no solo permite sostener
programas sociales y realizar inversiones en sostenibilidad, sino que también
propicia relaciones mas justas y equitativas con los proveedores. Todo ello
redunda en el bienestar colectivo, beneficiando tanto a la organizacién como
a los diversos actores internos y externos vinculados a ella. Por consiguiente,
considero que abordar esta oportunidad aporta valor en diferentes
dimensiones y responde de manera integral a los desafios contemporaneos
de la gestion empresarial.

Objetivo General

Desarrollar el talento humano y contribuir al cumplimiento del plan de
negocios de la compainiia, alineandose con los procedimientos establecidos
por el area comercial.

Objetivos Especificos

e Garantizar las negociaciones con las cadenas comerciales,
asegurando la maximizacion de las inversiones y el cumplimiento de
los lineamientos del area de ventas.

e Ejecutar de manera eficiente el presupuesto financiero asignado al
area de ventas, asegurando el cumplimiento de las metas
establecidas y el uso éptimo de los recursos.

He complementado y ampliado los objetivos planteados inicialmente en el
formato de practica para lograr una mayor especificidad y claridad en la
direccion de la gestion. Mientras que la formulacion original presenta un
objetivo general amplio, consideré necesario desglosarlo en objetivos
especificos que establecieran de manera concreta las acciones clave que se



llevaron a cabo, facilitando tanto la comprension como la evaluacién del
avance y cumplimiento de las metas propuestas.
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Actividades

7. Seguimiento a negociaciones con cadenas comerciales

Monitorear mensualmente los avances y cumplimiento de las
negociaciones con las principales cadenas comerciales, asegurando que se
respeten los acuerdos establecidos, condiciones comerciales y plazos
pactados, asi como facilitar la resolucién de posibles incidencias durante el
proceso.

7.1. Resultados

Para garantizar una adecuada trazabilidad de las negociaciones con
las cadenas comerciales, es fundamental efectuar un registro sistematico de
las facturas correspondientes a las géndolas, de acuerdo con los montos
pactados con dichas cadenas. Para tal fin, se utiliza un archivo en formato
Excel denominado “seguimiento gastos 2025”, en el cual se consignan los
datos relevantes de cada factura, asegurando de esta manera la integridad y
organizacion de los registros comerciales.

El estudiante practicante lleva a cabo reuniones semanales con cada
Key Account Manager (KAM), responsable de la gestidon de diferentes
cuentas. Durante estas reuniones, se revisan los costos asociados a la renta
de espacios en las gondolas, tomando como referencia las negociaciones
previamente establecidas por los KAM. La responsabilidad del practicante
radica en verificar que las facturas registradas correspondan efectivamente
con las condiciones acordadas en dichas negociaciones, garantizando asi
una correcta conciliacion de los pagos y evitando posibles diferencias. De
este modo, el estudiante contribuye al control y seguimiento detallado de las
liquidaciones vinculadas a la renta de espacios, apoyando la gestion
comercial y administrativa del area.

En dltimo lugar, el area de ventas desarrolla esta labor de manera
mensual, remitiendo a los KAM, via correo electronico, el archivo de Excel
“seguimiento gastos 2025”, en el cual se sistematiza la informacion relativa a
las facturas relacionadas a las gondolas.

En la Figura 3, Demostracion de la comunicacion de formatos por
medio de correo electronico, se aprecia el seguimiento via teams que
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realizaba el practicante, garantizando un control eficiente en el registro y
conciliacion de las facturas asociadas a las géndolas.

Figura 3. Demostracién de la comunicacion de formatos por medio de
correo electrénico
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8. Seguimiento a planes de ejecucioén en el punto de venta

Verificar la implementacion efectiva de los planes comerciales y
promocionales en los puntos de venta, asegurando la correcta ejecucion de
exhibiciones, activaciones, material POP y demas estrategias disefiadas para
aumentar la visibilidad del producto y fortalecer su posicionamiento en el
mercado.

8.1. Resultados

El practicante brindé soporte a la correcta implementacion de las
exhibiciones comerciales en supermercados e hipermercados del canal
Autoservicios, de acuerdo con la estrategia comercial desarrollada por Bimbo
de Colombia. El proceso contd con el acompafamiento del colaborador Ebier
Heredia, Divisional de Ventas, asegurando la alineacion de los procesos
acorde a los lineamientos de la compaiiia.
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El estudiante particip6 activamente en las labores de trabajo de campo en
diversas zonas de la ciudad de Bogota, lo cual permiti6 adquirir una vision
comprensiva de la dinamica operativa en los diferentes puntos de venta. Esta
experiencia favorecié el entendimiento de los procesos comerciales, la
interaccidn directa con el personal en el punto de venta y la identificacion de
oportunidades de mejora en la disposicion y exhibicion de productos,
contribuyendo de manera significativa al fortalecimiento de competencias
clave para la gestidén eficiente en el canal Autoservicios. Esta experiencia
permitio:

Observacion y Verificacion de la Ejecucion de Exhibiciones

El estudiante llevd a cabo una observacion directa de los procesos
comerciales y de exhibicion con el fin de identificar con precision las practicas
implementadas en el punto de venta. Simultaneamente, se verifico el
cumplimiento de los lineamientos de visual merchandising y planogramas
establecidos para los productos Bimbo, considerando criterios esenciales
como suficiencia, visibilidad, eficiencia y disefio sistémico en la disposicién de
las referencias sobre gondolas y exhibidores.

9. Salidas a Mercado

Las salidas a mercado se desarrollaron en la zona sur de la ciudad,
contando con la participacion de integrantes de los equipos de trade
marketing y ventas pertenecientes al canal de autoservicios. Durante la
actividad, se orientd al estudiante en torno al funcionamiento de las
exhibiciones de productos, abarcando aspectos clave como la ubicacién
estratégica en el punto de venta, la identificacion de areas calientes y frias, y
el analisis del portafolio de productos disponible en la tienda. Esta jornada
tuvo como objetivo principal familiarizar al estudiante con las dindmicas
propias de cada formato comercial, facilitando el reconocimiento de las
mejores practicas para la optimizacién de exhibiciones y comprendiendo las
variables que inciden en el comportamiento del consumidor en los entornos
de autoservicio.

10.Supertiendas Olimpica C.C Unisur

En el marco de la visita al punto de venta, el estudiante tuvo la responsabilidad
de identificar, de acuerdo con los lineamientos y la estrategia planteada,
aquellos productos complementarios y suplementarios presentes en el
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portafolio de la marca Bimbo. Esta tarea se orientd a reconocer oportunidades
de exhibicion y a fortalecer la propuesta de valor de la organizacion.

10.1. Conceptualizacion

Productos complementarios: Son aquellos bienes que se consumen
o utilizan en conjunto con un producto principal, porque juntos satisfacen una
necesidad de manera mas eficiente o potencian la experiencia de consumo.
Por ejemplo, si en un exhibidor se resalta café, resulta estratégico ubicar
galletas o leche a su lado, incentivando la compra conjunta y mejorando la
satisfaccion del cliente.

Productos suplementarios: Se consideran suplementarios las
distintas variantes o extensiones de un producto principal dentro de la misma
categoria, disefiada para ampliar la oferta y satisfacer distintas preferencias
del consumidor, como diferentes presentaciones o sabores de un mismo
producto. Por ejemplo, diferentes variedades de pan.

10.2. Actividad

Durante la actividad, el estudiante evidencio:

El estudiante tuvo a su cargo el analisis de la disposicion de los
productos de Bimbo en el punto de venta, con el fin de identificar ubicaciones
estratégicas que integraran adecuadamente productos complementarios junto
al producto principal. En este sentido, se observd que los panes se exhibian
en proximidad a las canastas de huevos, lo cual favorece la compra conjunta
al agrupar bienes que se consumen simultaneamente, potenciando la
experiencia del consumidor y aumentando la eficacia de la exhibicion desde
una perspectiva comercial.

En la Figura 4, Fotografia ilustrativa de la exhibicién de productos en la
tienda Olimpica CC. UNISUR, se evidencia claramente esta identificacion y
exhibicidn estratégica de los productos complementarios, lo cual contribuye a
maximizar el impacto comercial y la visibilidad del portafolio de la marca en el
punto de venta.
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Figura 4. Fotografia ilustrativa de la exhibiciéon de productos en la
tienda Olimpica CC. UNISUR

Se evalué si la tienda disponia de la gama completa del portafolio de
productos de Bimbo, haciendo especial énfasis en la diversidad de
presentaciones y variantes dentro de la categoria de bolleria. En este analisis
se identificaron diferentes tipos de productos, como pinguinos, mini brownies
y ponqués en multiples sabores y formatos, lo cual refleja una estrategia
enfocada en ofrecer una amplia variedad que atiende a las distintas
preferencias y necesidades del consumidor. Esta diversidad corresponde al
concepto de productos suplementarios, cuyo objetivo es enriquecer la
experiencia de compra y fortalecer la competitividad en el punto de venta

mediante la ampliacion y segmentacién del portafolio ofrecido.
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Figura 5. Fotografia ilustrativa de la exhibicién de productos en la
tienda Olimpica CC. UNISUR

11.Jumbo C.C Mercurio
11.1. Actividad

Durante la actividad, el estudiante evidencio:

En el exhibidor principal se destacan las tostadas de la marca Bimbo,
mientras que en los estantes adyacentes se encuentran huevos y
mantequilla. Esta disposicion estratégica favorece la compra conjunta de
productos que comunmente se consumen en combinacion, como tostadas
acompafnadas de mantequilla y huevos en el desayuno, lo que incrementa la
satisfaccion del consumidor y fomenta las ventas.
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Figura 6. Fotografia ilustrativa de la exhibicién de productos en la
tienda Jumbo del CC. Mercurio.

Asi mismo, esta estrategia de organizacion se alinea con buenas
practicas de gestion en el punto de venta, al promover la agrupacién de
productos relacionados que cubren necesidades complementarias del
consumidor. Esta disposicion no solo facilita la toma de decisiones de compra,
sino que también mejora la experiencia del cliente al ofrecer soluciones
integrales en un mismo espacio. De esta manera, se optimiza el recorrido
dentro de la tienda y se potencia la efectividad de la exhibicion, lo que
contribuye significativamente al fortalecimiento del posicionamiento

competitivo de la marca Bimbo dentro del establecimiento.
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Figura 7. Fotografia ilustrativa de la exhibiciéon de productos de la
tienda Jumbo del CC. Mercurio.

El estudiante evidencia productos suplementarios, ya que se observa
una amplia variedad de panes de la marca Bimbo dentro de la misma
categoria. Por ejemplo, se exhiben distintas presentaciones como pan blanco,
integral, multigrano, bajo en azucar, panes tostados y otras variantes
disefiadas para responder a diferentes preferencias y necesidades del
consumidor. Todos estos productos pertenecen a la misma familia, pero se
diferencian en caracteristicas como el tipo de harina, ingredientes o beneficios
nutricionales, ampliando asi la oferta para el cliente. Esta estrategia facilita que
el consumidor encuentre alternativas dentro de una misma categoria.
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Figura 8. Fotografia ilustrativa de la exhibicién de productos de la
tienda Jumbo del CC. Mercurio.

12.Exito Villa Mayor

El estudiante fue responsable de identificar, analizar y evaluar la
priorizacion de exhibiciones en el punto de venta, considerando factores
como la rentabilidad, y la demanda para determinar qué productos debian
tener mayor visibilidad y espacio. Asi mismo, observo y aplico el concepto
de Frente de Exhibicién (FDE), analizando la regularidad con la que se
asignaba espacio a productos especificos en gondolas o exhibiciones
acordes al punto de venta, con el fin de garantizar que los articulos
prioritarios contaran con la visibilidad adecuada para maximizar su
rendimiento comercial. Estas actividades permitieron al estudiante
comprender la importancia de gestionar eficientemente la exhibicion de
productos, alineando la disposicion fisica con la estrategia comercial para
mejorar la experiencia del consumidor y los resultados de la marca Bimbo
de Colombia.
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Figura 9. Fotografia ilustrativa de Power Bl sobre priorizaciéon y analisis
FDE con Ebier Heredia en reunion via Teams

12.1. Conceptualizacion

La priorizacién de exhibiciones en el punto de venta es el proceso mediante el
cual se determina qué productos deben ocupar posiciones mas visibles y
privilegiadas en los espacios comerciales, tomando en cuenta factores como
la rentabilidad, el nivel de demanda y la rotacion de inventario. Esta estrategia
busca maximizar el impacto visual y comercial, influyendo de manera positiva
en la intencién de compra del consumidor.

Paralelamente, la Frecuencia de Dedicacion de Espacio (FDE) hace referencia
a la regularidad y proporcién con la que se asigna espacio a determinados
productos o categorias dentro de las exhibiciones. La gestion adecuada de la
FDE permite asegurar que los productos mas relevantes cuenten con la
visibilidad y recurrencia necesarias para optimizar las ventas y cumplir los
objetivos comerciales de la marca. Ambas practicas resultan fundamentales
para una gestion eficiente del punto de venta, ya que alinean tanto la
disposicion del espacio como la presentacion de los productos con la
estrategia comercial establecida para la organizacion.

12.2. Actividad

Durante la actividad, el estudiante evidencio:

El estudiante analizé la exhibicién de productos Bimbo en el Exito de Villa
Mayor, identificando que, acorde con los criterios de priorizacion, los
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productos tales como: el pan tajado blanco y tostadas Bimbo ocupaban el
espacio central y mas visible de la exhibicion. Esta ubicacion estratégica
responde a la necesidad de dar mayor visibilidad a los productos de mayor
rotacién y relevancia dentro del portafolio de la marca, optimizando su
impacto en el punto de venta. En cuanto a la Frecuencia de Dedicacién de
Espacio (FDE), se observé que el estante estaba dedicado exclusivamente a
los productos Bimbo, lo que garantiza una exposicion continua y destacada.

En la Figura 10, Fotografia ilustrativa de la exhibicion de productos de la
tienda Exito Villa Mayor, se muestra la Gnica exhibicion de productos Bimbo
en la tienda, evidenciando una exposicidén continua pero limitada. Esta
situacion refleja una baja priorizaciéon del espacio asignado a la marca, lo que
representa una oportunidad para analizar y desarrollar estrategias enfocadas
en la expansién y optimizacién de la presencia de Bimbo dentro del
establecimiento, con el fin de mejorar su visibilidad y competitividad en el
punto de venta.

Figura 10. Fotografia ilustrativa de la exhibiciéon de productos de la
tienda Exito Villa Mayor
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Propuesta de Exhibicion Dollarcity

En el marco de la estrategia del canal de autoservicios, el colaborador Ebier
Heredia, Divisional de Ventas, asigno al estudiante la tarea de desarrollar
una propuesta de exhibicion para el formato de conveniencia,
especificamente dirigida a tiendas Dollarcity localizadas en la zona sur. Esta
propuesta debe fundamentarse en la aplicacion rigurosa de los
conocimientos adquiridos durante el trabajo de campo previo y responder a
los lineamientos establecidos para optimizar la gestidn del portafolio de
productos en entornos de retail de bajo costo.

13.Conceptualizacion

Dollarcity se ha consolidado como una de las principales cadenas de tiendas
de formato conveniencia en Colombia y Latinoamérica, gracias a un modelo
de negocio basado en la oferta de productos de uso cotidiano a precios
altamente competitivos, manteniendo estandares de calidad y diversidad en
su portafolio. La eficiente disposicidon de la tienda, al clasificar los productos
en secciones como hogar, alimentacion, decoracion, limpieza y cuidado
personal, posibilita una atencion mas completa a las necesidades de los
consumidores.

13.1. Actividad

Durante la actividad, el estudiante evidencio:

13.2. Objetivo:

Disefar una experiencia de compra destacada, intuitiva y funcional en el
punto de venta, orientada a maximizar la visibilidad de la categoria de
bolleria para la marca Bimbo de Colombia.

En el marco del presente ejercicio, se realizé trabajo de campo en la zona
sur de la ciudad, enfocado en la evaluacion de las dindmicas de exhibicidn
de productos en el canal conveniencia enfocado en las tiendas Dollarcity
ubicadas en el C.C Ventura Terreros, C.C Gran Plaza Soacha y C.C Unisur
para la empresa Bimbo de Colombia.

13.3. Metodologia
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La observacion directa constituyo la principal herramienta de recopilacion de
informacion, permitiendo identificar las caracteristicas actuales de la
disposicion de productos y las oportunidades de mejora asociadas al visual
merchandising en los puntos de venta seleccionados.

14.Trabajo de campo Dollarcity:
14.1. C.C Ventura Terreros

Se observa que, debido a la distribucion del establecimiento, no se dispone
de un espacio proximo a las cajas de pago; en su lugar, se utiliza un mueble
compartido para bolleria que incluye productos de diversas marcas. Cabe
destacar que este es el unico punto dentro de la tienda donde se encuentran
productos de la marca Bimbo.

Figura 11. Fotografia ilustrativa de la exhibicion completamente
abastecida en el Dollarcity del CC. Ventura Terreros.

14.2. Centro Comercial Unisur

La exhibicion de productos de la marca Bimbo se encuentra
estratégicamente ubicada cerca de la caja de pago, constituyendo el unico
punto dentro de la tienda donde esta marca esta presente, lo que favorece su
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visibilidad y facilita la compra por impulso. Asi mismo, el area de exhibicion se
encuentra destinada principalmente a los productos de la marca Bimbo, solo
se observa la presencia puntual de la marca Pringles en la esquina izquierda,
compartiendo el mueble de exhibicion.

La organizacion y mantenimiento de este espacio corresponde al
anaquelero, quien tiene la responsabilidad de garantizar que los productos
estén adecuadamente ordenados y exhibidos de acuerdo con los parametros
establecidos, optimizando asi la experiencia de compra y la rotacion de
inventario en el punto de venta.

Figura 12. Fotografia llustrativa de la exhibicion completamente
abastecida en la tienda Dollarcity del CC. UNISUR

1.1.3. C.C Gran Plaza Soacha

El tercer punto de exhibicién también se ubica estratégicamente cerca
de la caja de pago, lo que responde a practicas orientadas a aumentar la
compra por impulso mediante la colocacion de productos en areas de alta
afluencia y expectativa.

En este espacio, la marca Bimbo tiene una presencia predominante, con
productos organizados segmentadamente en diferentes niveles vy
compartimentos que facilitan la visibilidad y seleccion rapida por parte del
consumidor.
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En la Figura 13, Fotografia ilustrativa de la exhibicién completamente
abastecida en la tienda Dollarcity del CC. Gran Plaza Soacha, se aprecia como
la ubicacion estratégica cerca de la caja maximiza la visibilidad y facilita el
acceso a los productos Bimbo, promoviendo asi una mayor probabilidad de
compra espontanea gracias a la organizacion segmentada y completa del
punto de exhibicion.

Figura 13. Fotografia ilustrativa de la exhibicién completamente
abastecida en la tienda Dollarcity del CC. Gran Plaza Soacha

15.Exhibicion de Productos con Falta de Abastecimiento

Se observa una exhibicidon con una notoria falta de abastecimiento,
especialmente en la repisa superior, la cual se encuentra mayoritariamente
vacia y solo presenta algunos productos distribuidos de manera dispersa.

Esta situacién reduce considerablemente la visibilidad y el atractivo de
la exhibicidn, ya que los espacios vacios pueden transmitir al consumidor
una sensacion de descuido o desabastecimiento. Adicionalmente, la
presencia de productos en las zonas inferiores del mobiliario, combinada con
la escasez en los niveles de mayor acceso visual y alcance, limita la
exposicion y la probabilidad de compra, especialmente en el caso de
productos impulso que, como los que se observan en la imagen, dependen
en gran medida de su presentacion y disponibilidad en los puntos de mayor
visibilidad.
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Figura 14. Fotografia ilustrativa de la exhibicidon con falta de
abastecimiento en la tienda Dollarcity del CC. Gran Plaza Soacha

Entre los puntos observados al visitar el mercado para elaborar la
propuesta, se detectd que estas marcas contaban con espacios de exhibicion
tanto en el pasillo (como ilustra la imagen), como en las zonas cercanas a las
cajas de cobro. Esto muestra que los productos tienen presencia estratégica
tanto para compras planeadas como para compras por impulso, favoreciendo
la exposicidn y la posible venta cruzada en diferentes momentos del
recorrido del consumidor.

Figura 15. Fotografia ilustrativa de la exhibicion para compras
planificadas en pasillo de la tienda Dollarcity del CC. Gran Plaza Soacha
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16.Resultados

El analisis realizado permitié evidenciar que, en las tiendas evaluadas,
la exhibicion de productos se efectua principalmente mediante exhibidores
metalicos fijos, dispuestos en las inmediaciones de los puntos de pago.
Dicha configuracién, al no ser mévil, limita la flexibilidad espacial y la
capacidad de adaptacion a cambios de surtido o estacionalidad.

16.1. Se identificaron las siguientes oportunidades de mejora
relevantes:

e Falta de una jerarquia visual clara que permita identificar y diferenciar
los productos de alta y baja rotacién, lo que dificulta la optimizacion de
la exhibicidon comercial

e La ubicacién desfavorable de productos de compra por impulso como
Brownies, Submarinos y Pinglinos, cuando no estan debidamente
abastecidos, suele situarse en areas de baja visibilidad, tales como el
fondo de la tienda o en las zonas inferiores del mobiliario. Esta
ubicacién limita considerablemente la exposiciéon de estos productos
ante el consumidor, reduciendo su probabilidad de adquisicion
espontanea.

¢ Ausencia de sefializacion o material POP de alto impacto, asi como falta
de promociones visibles y publicidad atractiva que motiven la decision
de compra en el punto de venta.

e Deficiencias en la ambientacion tematica y la delimitacion de espacios
especificos, afectando la orientacion y el estimulo visual del
consumidor.

e Carencia de un storytelling visual que conecte los productos y transmita
un mensaje cohesivo; en su lugar, los productos se encuentran
agrupados sin coherencia comunicativa ni vinculacion emocional para
el consumidor.

Las limitaciones observadas en la estrategia de exhibicién afectan tanto la
experiencia de compra como el potencial comercial de las tiendas Dollarcity
analizadas.

En la Tabla 1, Portafolio de Productos y Participacion en Ventas
Proyectada 2025, presenta una vision detallada de la participacion porcentual
proyectada en ventas para los distintos productos del portafolio de la marca
Bimbo en las tiendas Dollarcity para el afio 2025. En ella se puede observar
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que algunos productos especificos, como el Minix Brownie Surtido con un
12%, el Minix Chocoso con un 9%, y el Minix Pinguino con un 8%, son los
tres mas vendidos. Por otro lado, hay productos que cuentan con una
participacion menor en las ventas, alcanzando incluso valores tan bajos
como el 1%, lo que demuestra la diversidad y amplitud del portafolio ofrecido.

Esta distribucidn porcentual no solo refleja la variedad presente en el
portafolio, sino que también subraya la importancia de establecer criterios
claros de priorizacion para la exhibicion y promocion de estos productos en
los puntos de venta.

En este sentido, se evidencia la necesidad de ajustar las tacticas de
exhibicién y mercadeo para alinear la presencia fisica de los productos en la
tienda con su potencial real de mercado.

Tabla 1. Portafolio de Productos y Participacidon en Ventas Proyectada
2025

DESCRIPCION %Part. Vta
2025

Minix Brownie Surtido 1p 302g 12%
FLOW BIM
Minix Chocoso 1p 400g FLOW BIM 9%
Minix Pinguino 1p 240g FLOW MLA 8%
Brownie Arequipe 1p 60g FLOW 6%
BIM
Pinguinos 1p 80g FLOW MLA 5%
Casero Tres Leches 1p 220g FLOW 5%
BIM
Submarino Arequipe 1p 60g FLOW 5%
MLA
Submarinos Surtidos 1p 204g ME 4%
MLA
Pinguinos Cookies Cream 1p 80g 4%
FLOW MLA
Submarinos Fresa 1p 60g FLOW 4%
MLA
Tortillas Fajitas 1p 425g BOLSA BIM 4%

Salmas 1p 144g CJ SAN 4%
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Pan Artesano Mesa 1p 390g BOLSA 4%
BIM

Casero Marmoleado 1p 220g FLOW 4%
BIM

Lonchera Ponquecitos 1p 194g ME 3%
BIM

Tortillas Blancas 1p 240g BOLSA 3%
BIM

Tostadas Med Luna Mant 1p 115g 3%
BOLSA GUA

Tostadas Med Luna Int 1p 1159 3%
BOLSA GUA

Pan Blanco PRO 1p 600g BOLSA 2%
BIM

Tortillas Integrales 1p 250g BOLSA 2%
BIM

Brownie Milo 1p 50g Flow BIM 2%
Pan Blanco PRO 1p 470g BOLSA 2%
BIM

Pan Arabe Blanco 1p 300g BOLSA 1%
BIM

PanBlanco Actidefensis 1p 470g 1%
BOLSA BIM

Tortillas Maiz 1p 210g BOLSA TR 0%

Nota: Aproximacion realizada a partir de los datos proporcionados por el
colaborador Ebier Heredia.

16.2. Jerarquizacion de Productos en el Mueble Exhibidor

Ubicar los productos de mayor participacion de ventas a la altura de los ojos y
manos, facilitando su acceso y visibilidad. Estos productos deben ubicarse en
bandejas exhibidoras de mostrador con la inclusion del Oso Bimbo como un
icono visual para atraer la atencion del comprador.

En la Tabla 2, se presentan los productos con mayor porcentaje de
participacion en ventas proyectadas para 2025, se destaca la importancia de
priorizar la ubicacion y exhibicion de estos productos clave para maximizar su
visibilidad y accesibilidad a los consumidores.
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Tabla 2. Tabla de los productos con mayor porcentaje de participacion
en venta

Producto % Participacion Venta
2025
Minix Brownie Surtido 1p 302g FLOW 12%
BIM
Minix Chocoso 1p 400g FLOW BIM 9%
Minix Pinguino 1p 240g FLOW MLA 8%

Nota: Aproximacion realizada a partir de los datos proporcionados por el
colaborador Ebier Heredia.

16.3. Prototipos

Figura 16. Bandeja exhibidora de mostrador con disefio del Osito Bimbo
(sin producto)

Nota: Fuente: Realizado con |A

Figura 17. Bandeja exhibidora de mostrador con disefio del Osito Bimbo
(con producto)
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Nota: Fuente: Imagen generada por IA

16.4. Ubicacion en exhibidores metalicos con espacios graduados

Se recomienda ajustar cada espacio del mueble metalico de exhibicidon
para que se adecue de manera 6ptima a las dimensiones especificas de cada
producto, con el fin de facilitar una organizacién efectiva y mejorar la
accesibilidad para el consumidor, evitando que los articulos se amontonen o
presenten un aspecto desordenado. Para lograrlo, es conveniente emplear
separadores ajustables que permitan mantener una presentacion uniforme y
estructurada para cada referencia.

Adicionalmente, el practicante sugiere potenciar la atraccion visual y
estimular la compra mediante la incorporacién del icono representativo del Oso
Bimbo y cenefas promocionales estratégicamente ubicadas junto a los
productos lideres, aumentando asi su visibilidad y reconocimiento.

16.5. Prototipo

Organizar los productos de arriba abajo conforme a la rotacion,
asignando los espacios segun su relevancia en ventas:

Ejemplo:
Nivel a la altura de ojos/manos (mas visible):

e Minix Brownie Surtido 1p 302g FLOW BIM
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e Minix Chocoso 1p 400g FLOW BIM
e Minix Pinguino 1p 240g FLOW MLA

Niveles siguientes (orden decreciente de ventas):

o Brownie Arequipe 1p 60g FLOW BIM

e Pinguinos 1p 80g FLOW MLA

o Casero Tres Leches 1p 220g FLOW BIM
e Submarino Arequipe 1p 60g FLOW MLA
e Submarinos Surtidos 1p 204g ME MLA

Nota: Asi mismo, se recomienda implementar una rotacion periodica de los
productos ubicados en niveles inferiores del mueble, con el propésito de
evaluar la oportunidad de mejorar las ventas en aquellas referencias con baja
participacion en el mercado, permitiendo asi ajustes oportunos que optimicen
el rendimiento del portafolio exhibido

16.6. Exhibidores de mostrador para productos pequenos pero
lideres:

Para los productos de tamano pequeio, como Brownie Arequipe de
60g, Pinguinos de 80g, Submarinos y otros similares, se recomienda emplear
displays de mostrador que permitan una presentacion ordenada y visualmente
atractiva. La inclusion de un elemento iconico, como la figura del “Osito Bimbo”,
puede potenciar la atraccidn visual hacia estas exhibiciones situadas en
puntos de pago, favoreciendo asi la captacién de la atencién de los
consumidores y estimula las compras por impulso.

En la Figura 18 se presenta el prototipo de caja exhibidora en punto
de pago correspondiente a la Opcion 1. De igual manera, la Figura 19
muestra el prototipo de caja exhibidora en punto de pago correspondiente a
la Opcidon 2. Ambos prototipos incorporan el disefio del Osito Bimbo y estan
acondicionados con producto, con el fin de optimizar la exhibicion y captar la
atencion del consumidor en el momento de la compra.

Ademas, es fundamental ubicar los productos de alta rotacion y tamafio
reducido en exhibidores de mostrador en los puntos de pago, garantizando
que sean facilmente visibles y accesibles en el recorrido final de la compra.
Por otra parte, los productos de mayor tamafno y con alta demanda deben
localizarse preferentemente en las zonas de pasillo principal, mientras que los
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productos pequeios y de menor peso se deben destacar en exhibiciones
complementarias en los puntos de pago. Esta estrategia busca un equilibrio
adecuado entre variedad, visibilidad y accesibilidad, optimizando la
experiencia de compra y potencializando las ventas.

16.7. Prototipos puntos de pago

Figura 18. Opcién 1: Caja exhibidora en punto de pago con disefio del
Osito Bimbo (con producto)

Nota: Fuente: Imagen generada por IA

Figura 19. Opcidén 2: Caja exhibidora en punto de pago con diseno del
Osito Bimbo (con producto)

Nota: Fuente: Imagen generada por |IA
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Seguimiento y ejecucion del proceso de compras

La estudiante practicante gestiona y controla el proceso de compras
desde la solicitud hasta la adquisicion final, incluyendo la validacion de
requerimientos, coordinacién con proveedores y seguimiento a entregas,
todo alineado al presupuesto asignado y a las necesidades operativas del
area.

17.0rdenes de Compra

La orden de compra es un documento formal que permite solicitar
bienes o servicios a un proveedor bajo condiciones previamente
establecidas, funcionando como compromiso legal entre ambas partes. Este
instrumento garantiza el control presupuestal, facilita la trazabilidad del
proceso de adquisicion y respalda tanto la recepcion de los bienes o
servicios como su pago. De esta manera, asegura una gestion de compras
ordenada, transparente y alineada con los objetivos operativos de Bimbo de
Colombia.

Al inicio de cada mes, el estudiante debe verificar en el correo
electronico y dar prioridad a la gestidon de las érdenes de compra dirigidas a
los proveedores. El proceso de emision de una orden de compra comienza al
recibir una cotizacion o prefectura por correo electrénico, relacionada con el
servicio o bien ofrecido por el proveedor.

Figura 20. Figura ilustrativa del primer paso de gestion de las ordenes
de compra por medio de correo electronico.
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Es fundamental que las érdenes de compra se generen antes del dia
17 de cada mes; una vez emitidas, se debe recibir la factura correspondiente
para proceder con el pago y saldarla conforme a los lineamientos
establecidos por la compainiia.

Figura 21. Figura ilustrativa del proceso de recepcion y emision de
facturas de ordenes de compra por medio de correo electrénico.
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El estudiante, al recibir la cotizacion o prefectura, se dirige al software
Oracle que utiliza la compania para llevar a cabo el proceso de generacion
de la orden de compra.

18.Oracle Fusion Cloud Applications

¢ Ingreso al sistema.

Ingresa al software Oracle utilizando las credenciales asignadas (usuario y
contrasefia).

Figura 22. Interfaz de Inicio Oracle Fusion Cloud Applications

Iniciar sesion

Oracle Applications Cloud

Conexion unica de la empresa

o

Identificador de Usuario

Identificador de Usuario

Contrasefia

Contrasefia

¢Ovidaste tu contrasena?

Iniciar sesion

Seleccionar Idioma

Al ingresar, se muestra la interfaz principal con el menu de opciones del
modulo de compras

Figura 23. Interfaz principal Oracle Fusion Cloud Applications.

Buenas tardes, ADRIANA MORENO
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e Acceso al médulo de 6rdenes de compra

En la barra de herramientas, seleccione el icono en forma de estrella
denominado “Favoritos y Elementos recientes”. Al hacerlo, se desplegara un
recuadro donde se visualiza el item “Favoritos” y, al extender este menu,
debe seleccionar la opcidn “Gestionar 6rdenes”.

Figura 24. Interfaz principal barra de herramientas Oracle Fusion Cloud
Applications

Favoritos y Elementos Recientes

Favoritos

e Parametros iniciales de la orden

Al acceder a la interfaz Gestion de Ordenes, se observa en el margen
derecho de la pantalla cuatro items. Dentro de estos, debera seleccionar el
item denominado “Tareas”, identificado mediante un icono en forma de hoja.
Al activarlo, se desplegara un menu con diversas opciones, entre las cuales
se debe elegir “Ordenes”. Posteriormente, se procede a hacer clic en la opcién
“Crear orden” para iniciar formalmente el proceso de generacion de una nueva
orden de compra.

Figura 25. Interfaz Gestion 6rdenes Oracle Fusion Cloud Applications
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e Datos basicos de la orden

e Seleccione la unidad de negocio o area responsable.

« Escoja el proveedor al que se le realizara la compra. Si el proveedor
tiene varias sucursales, seleccione la sucursal correspondiente.

« Defina la ubicacién de facturacion y la moneda de la transaccion (por
ejemplo, COP, USD).

o Finalmente dar clic en “crear”.

Figura 26. Interfaz Crear orden Oracle Fusion Cloud Applications
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Al acceder al médulo correspondiente, el usuario se encuentra con una
interfaz estructurada que facilita la captura y gestiéon de la informacion
esencial para la generacion de la orden de compra.
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El proceso de edicion de una orden de compra consiste en la captura y
actualizacion de informacion clave como la unidad de negocio, proveedor,
ubicacion de facturacion, moneda, y detalles especificos de la compra, tales
como meétodo de adquisicion, ubicacion de entrega y responsables de compra
y aprobacion. Esta interfaz estructurada facilita la gestion eficiente y controlada
de las ordenes, asegurando la transparencia, trazabilidad y cumplimiento de
los procedimientos internos, al tiempo que permite al estudiante guardar,
enviar o cancelar la orden segun sea necesario.

Figura 27. Interfaz Orden de compra Oracle Fusion Cloud Applications

e Agregar los articulos (Bienes o servicios)

La adicidn de nuevos articulos se realiza a través de la seccion de lineas,
donde se debe seleccionar el icono de suma (+) para incorporar una nueva
linea de bien o servicio a la orden. Esta accion permite ingresar informacién
detallada sobre el articulo, como tipo, descripcién, cantidad y demas
atributos relevantes, asegurando asi la correcta especificacion y registro de
los bienes o servicios solicitados.

Figura 28. Interfaz de Adicion de Articulos en Orden de compra Oracle
Fusion Cloud Applications
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Durante la edicion de una linea en la orden de compra, es
fundamental ingresar y validar informacion clave, incluyendo la descripcidon
detallada del bien o servicio, el codigo o nombre del articulo, cantidad
solicitada, precio unitario, solicitante responsable y el centro de costo
asignado al area de negocio correspondiente.

Figura 29. Interfaz Edicion Orden de compra Oracle Fusion Cloud
Applications

Asi mismo, el estudiante verifica que la informacion registrada sea
correcta y esté completa. En caso de ser necesario, actualice las lineas para
reflejar cualquier cambio o ajuste pertinente.



Figura 30. Interfaz Verificaciéon de informacion en Orden de compra
Oracle Fusion Cloud Applications
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Posteriormente, el sistema permite guardar el documento, generar y
descargar su version en formato PDF, y finalmente enviarlo electrénicamente
para su validacion y aprobacion del gerente correspondiente, garantizando
asi un control riguroso y trazabilidad en el proceso de gestion de 6rdenes de

compra.

Figura 31. Interfaz Final Orden de compra Oracle Fusion Cloud

Applications
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Finalmente, una vez completados y validados todos los pasos previos,
el sistema genera de manera automatica el numero de orden de compra, el
cual queda asignado de forma unica al servicio o bien adquirido. Este
identificador permite la trazabilidad y seguimiento eficiente del proceso,
facilitando la gestion administrativa, el control presupuestal y la comunicacion
con el proveedor durante las etapas posteriores de recepcion, facturacion y
cierre.

Figura 32. Interfaz Confirmacién Orden de compra Oracle Fusion Cloud
Applications

BiMBO Aw P g [e

e Envio de la Orden de Compra

Posteriormente, el estudiante envia la orden de compra por correo
electronico al proveedor y a las compareras del area formalizando asi el
documento que avala y legitima el proceso de adquisicidon, asegurando la
transparencia, la trazabilidad y el cumplimiento de las normativas internas de
la organizacion.

Figura 33. Envio de la Orden de Compra por medio de correo
electronico.
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Una vez que la orden de compra ha sido enviada, corresponde al
estudiante replicar este proceso de manera mensual con los distintos
proveedores que soliciten cotizacién o prefactura, asi como con aquellos que
hayan prestado algun servicio o cuya relacion contractual implique
continuidad.

Gestion de Gastos en el Area de Ventas

En el area de practica, es fundamental que el estudiante practicante
ejecute los procedimientos previamente establecidos, adaptandolos a los
diversos tipos de gastos que se presentan, debido a que una gestion
adecuada de estos gastos es clave para la eficiencia operativa y la
rentabilidad de Bimbo de Colombia. La correcta aplicacion de estos procesos
permite identificar, controlar y optimizar los recursos financieros destinados a
los diferentes gastos relacionados con la operacién de ventas.

19.Tipos de Gastos en el Area de Ventas

En el area de ventas, los gastos pueden clasificarse en tres categorias,
cada una con caracteristicas y funciones especificas que contribuyen al
desarrollo eficiente de las actividades comerciales

20.Gastos relacionados con distribucion:
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Esta categoria incluye todos los costos asociados con el traslado y la
entrega de productos, asi como la logistica necesaria para que los bienes
lleguen al consumidor final. Entre estos gastos se encuentran:

21.

Fletes: Son los costos vinculados al transporte de mercancias desde
el punto de origen hasta el destino final. Estos gastos son esenciales
para garantizar la disponibilidad oportuna de los productos en los
puntos de venta.

Gastos relacionados con Renta de Espacios

Gondolas: Comprende los costos asociados al alquiler de espacios
fisicos dentro de puntos de venta o supermercados, destinados a la
exhibicidon de productos. Este gasto es esencial para asegurar que los
productos estén ubicados en lugares estratégicos, facilitando su
visibilidad y acceso por parte de los consumidores, lo cual puede
contribuir significativamente al aumento de las ventas.

22.0tros gastos operativos

Estos gastos complementan la gestion comercial y administrativa del area
de ventas, cubriendo aspectos diversos que apoyan la movilidad, operacién y
bienestar del personal. Se destacan:

Hospedajes: Costos de alojamiento para el personal que se desplaza
por motivos laborales, incluyendo capacitaciones, reuniones o
supervisiones, lo cual garantiza condiciones adecuadas para el
desempefio de sus funciones fuera de su lugar habitual de trabajo.

Proveedores de insumos: Comprende la adquisicion de materiales y
suministros necesarios para la operacion diaria, que pueden incluir
desde papeleria hasta productos especificos para la gestiéon
comercial.

Refrigerios: Gastos destinados a la provisién de alimentos y bebidas
para los colaboradores durante reuniones, capacitaciones u otras
actividades laborales.

Sanidad y condiciones higiénicas: Son los costos asociados al
mantenimiento de ambientes saludables y seguros para los
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colaboradores, lo que contribuye a su bienestar y productividad.

o Sistemas: Inversiones destinadas a la adquisicién de software,
plataformas tecnoldgicas, herramientas digitales y servicios de
mantenimiento que facilitan y optimizan la gestion integral del area de
ventas. Estas tecnologias permiten garantizar la continuidad operativa
mediante el soporte técnico constante.

o Tiquetes aéreos: Gastos relacionados con los desplazamientos de
colaboradores, tales como instructores, gerentes o supervisores, que
deben viajar a diferentes ciudades para dictar cursos, participar en
reuniones o supervisar proyectos, facilitando asi la capacitacion y
coordinacion en distintas regiones.

« Uniformes: Prendas especialmente disefiadas para el personal del
area de ventas, que cumplen funciones esenciales tanto de
identificacion corporativa como de presentacion profesional. La
variedad de uniformes puede diferir segun la marca y la regién en la
que se desempefie el colaborador, adaptandose a las caracteristicas y
lineamientos especificos de Bimbo de Colombia, tales como
Guadalupe, Bimbo, Mama Inés o Lalo. Esta diferenciacion permite
fortalecer la imagen institucional y facilitar el reconocimiento del
personal de cara al cliente.

Entrega De Facturas

El estudiante practicante tiene a su cargo la responsabilidad de descargar
y almacenar en una carpeta compartida las facturas electronicas mediante
Gosocket, una plataforma que provee soluciones integrales para la emision,
recepcion, gestion y archivo de documentos tributarios electronicos,
cumpliendo con las normativas de la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales (DIAN) en Colombia. Esta herramienta facilita el manejo eficiente
de la facturacion electronica, optimizando los procesos administrativos y
garantizando la seguridad y trazabilidad de los documentos (Gosocket, s.f.).
Ademas, el estudiante debe remitir mensualmente al area de cuentas por
pagar, a través de correo electrénico, todas las facturas correspondientes a
tiquetes aéreos y hospedajes gestionados durante el mes.

23.Paso 1: Ingreso a la plataforma.
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La interfaz de inicio de la plataforma Gosocket es la pantalla principal a
la que accede el estudiante para ingresar al sistema de facturacion electrénica.

Figura 34. Interfaz de Inicio plataforma Gosocket
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electronic documents to generate savings,
productivity, and control.

23.1. Ingreso a la plataforma.

En esta interfaz, el estudiante debe ingresar las credenciales,
generalmente el correo electronico y la contrasefa registrados, para poder
acceder a las funcionalidades de emisién, recepcion, gestion y archivo de
documentos tributarios electrénicos.

Figura 35. Interfaz de Inicio plataforma Gosocket
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23.2. Gestion de Documentos Recibidos en Ia Plataforma Gosocket

El estudiante debe iniciar el proceso de busqueda y gestidén de facturas
siguiendo una serie de pasos especificos.

Primero, una vez dentro del sistema, el estudiante selecciona la opcion
“Inbox” ubicada en el menu principal a la izquierda de la pantalla.
Posteriormente, debe hacer clic en la seccién “Recibidos” para visualizar todos
los documentos electronicos que han sido recibidos por la empresa

Figura 36. Interfaz de Gestién de Documentos en la Plataforma Gosocket
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23.3. Seleccion de Fechas para la Consulta de Documentos
Recibidos en Gosocket



68

Para realizar la consulta de facturas electrénicas en la plataforma
Gosocket, el estudiante debe seguir un procedimiento sistematico en la
seccion de documentos recibidos. En primer lugar, en el campo “Fecha de
Emision Documento”, el estudiante debe seleccionar la opcion de fecha. A
continuacion, se debe elegir la alternativa “Rango de Fechas” v,
posteriormente, especificar las fechas correspondientes al periodo en el que
se recibieron las facturas, finalizando con un clic en “Aceptar”.

Este proceso permite filtrar y visualizar unicamente los documentos
electronicos emitidos y recibidos dentro del periodo seleccionado, facilitando
asi la gestion, control y trazabilidad de las facturas en la plataforma.

Figura 37. Interfaz de Selecciéon de Fechas para la Consulta de
Documentos Recibidos en Gosocket
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23.4. Consulta de Facturas por NIT del Proveedor

A continuidad, en el campo de busqueda correspondiente dentro de
Gosocket, el estudiante debe digitar el NIT del proveedor que desea consultar,
omitiendo el digito de verificacion. Este procedimiento permite filtrar y localizar
rapidamente las facturas asociadas a dicho proveedor, facilitando asi la
gestion y revision de la informacién especifica.

Por ejemplo, si el NIT del proveedor es 900123456-7, unicamente se
debe ingresar 900123456 en el campo de busqueda para obtener los
resultados deseados.
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Figura 38. Interfaz Filtrar Documentos por NIT del Proveedor en
Gosocket

23.5. Identificacién de Facturas del Area de Ventas en Gosocket

Una vez digitado el NIT del proveedor, se debe identificar dentro del listado
de todas las facturas que llegan al portal aquellas que correspondan
especificamente al area de ventas, verificando cuidadosamente la informacion
de cada factura, como el tipo de documento, el emisor y otros datos relevantes
que permitan reconocer las facturas relacionadas con dicha area.

Figura 39. Interfaz Filtrado del Area de Ventas en Gosocket
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23.6. Descarga y Verificacion de la Factura Electrénica en PDF
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El estudiante debe dar clic en el icono de descarga correspondiente al
archivo PDF de la factura (como se muestra en la imagen), para almacenar el
documento en la carpeta correspondiente.

Una vez descargada la factura, es necesario revisarla cuidadosamente
para verificar que cumpla con todos los requisitos de facturacién electrénica,
tales como la informacién del emisor y receptor, los valores totales y demas
datos obligatorios segun la normativa vigente. Esta revision garantiza que la
factura sea valida y esté correctamente emitida antes de continuar con el
proceso de gestion y entrega de facturas.

Figura 40. Interfaz Gestion y Verificacion de Facturas Electrénicas
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Figura 41. Interfaz gestion y verificacion de facturas electrénicas
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23.7. Acuse Comercial de la Factura Electronica
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El acuse comercial es un mensaje electrénico que el estudiante debe

enviar para confirmar la recepcion de la factura electronica de venta. Este

proceso es obligatorio cuando la factura es a crédito o tiene un plazo para el
pago, y es fundamental para que la factura pueda ser utilizada como soporte

valido para costos e impuestos.

Para realizar el acuse comercial en Gosocket, el proceso consta de

tres pasos claros. Primero, se debe desplegar la lista de opciones

disponibles en el menu de acuse comercial y seleccionar (1) “Acuse de
recibo de la factura electronica de venta”. Posteriormente, se da clic en la
opcion (2) “Recibo del bien o prestacion del servicio”, que corresponde a la

confirmacion de que el bien o servicio asociado a la factura ha sido recibido.

Finalmente, se selecciona (3) “Aceptacidon expresa”, para indicar la

aceptacion de la factura y del servicio o bien recibido.

Figura 42. Menu Acuse Comercial de la Factura Electrénica
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23.8. Confirmacion de Recepcion y Aceptacion en el Acuse

Comercial
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Nota: El estudiante al completar cada uno de los pasos previos en el
proceso de acuse comercial en Gosocket, se desplegara un recuadro en
pantalla, como se muestra en la imagen proporcionada. En este recuadro, se
visualizara un campo especifico denominado “Descripcién”.

En este campo de descripcion, es necesario ingresar el texto “OK”. Este
registro tiene como propodsito dejar constancia de que el bien o servicio
relacionado con la factura ha sido recibido y aceptado de manera satisfactoria.
El uso del término “OK” funciona como una confirmacion formal ante el
sistema, el proveedor y la autoridad tributaria, asegurando la trazabilidad y
validez del proceso de recepcion y aceptacion de la factura electronica.

Figura 43. Interfaz Confirmacion de Recepcion y Aceptacion en el Acuse
Comercial
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Una vez el estudiante realice el proceso, este mensaje electronico se
envia al emisor de la factura y a la DIAN, confirmando formalmente la
recepcion. Es importante destacar que el acuse de recibo no implica la
aceptacion definitiva de la factura para efectos contables o legales, sino la
confirmacion de que la factura y los bienes o servicios fueron recibidos.
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23.9. Gestion y Acuse Comercial de Facturas Electrénicas

Se visualizan los iconos correspondientes al proceso de acuse
comercial. Este proceso consiste en seleccionar secuencialmente los iconos
resaltados en la barra, que representan: el acuse de recibo de la factura
electronica de venta, el recibo del bien o prestacion del servicio y, finalmente,
la aceptaciéon expresa. Cada uno de estos pasos debe ser realizado para dejar
constancia formal de la recepcién y aceptacion de la factura y los bienes o
servicios asociados, cumpliendo asi con los requisitos legales y fiscales
establecidos para la validez de la facturacion electrénica.

Figura 44. Interfaz de Gestion y Acuse Comercial de Facturas
Electrénicas

24.Paso 2: Causar Facturas:

Una vez obtenido el acuse de recibo de las facturas, el estudiante debe
ingresar a la carpeta compartida correspondiente al mes en curso y
comenzar a verificar que las facturas descargadas en el portal Gosocket
coincidan con aquellas que fueron cargadas por el proveedor durante dicho
mes.

24.1. Causar Facturas en Oracle Fusion Cloud Applications

Causar una factura consiste en contabilizar formalmente una factura
registrada para que se refleje en la contabilidad y en los registros financieros
de la empresa. Este procedimiento implica validar y aprobar la factura,
reconociéndola como un compromiso de pago y asegurando su reflejo en los
estados financieros y reportes contables. Para causar las facturas del mes en
curso, el estudiante debe ingresar al sistema y seguir el proceso detallado en
la pagina XX de este informe, aplicando el mismo paso a paso que se realizd
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para érdenes de compra, pero enfocado en la factura especifica que se
descargo anteriormente de la plataforma Gosocket. (ver pagina XX).

24.2. Exportacion de Datos en Oracle Fusion Cloud Applications

Para descargar informacion en Oracle Fusion Cloud Applications, el estudiante
debe situarse en la barra de herramientas ubicada en la parte inferior de la
pantalla. Luego, debe hacer clic en el boton “Acciones”, desplegar el menu y
seleccionar la opcién “Exportar a Excel’, lo que permite descargar
automaticamente los datos visibles en pantalla en un archivo con formato
Excel.

24.3. Interfaz Exportacion de Datos en Oracle Fusion Cloud
Applications

Figura 45. Interfaz Exportacion de Datos en Oracle Fusion Cloud
Applications
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Posteriormente, el archivo debera ser guardado y transferido a la
carpeta compartida correspondiente bajo el nombre “Facturacion 2025”. A
continuacién, la informacion contenida sera incorporada al archivo
“Seguimiento Gastos 2025”, en el cual se realiza la trazabilidad mensual de
los gastos registrados mensualmente, lo que facilita el control y analisis
presupuestal del area de ventas.



75

Figura 46. Base de Datos “Seguimiento Gastos 2025”
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25. Paso 3: RECEIPT en Oracle Fusion Cloud Applications

Un receipt en Oracle Fusion Cloud Applications es un comprobante de
pago que registra la recepcion de fondos de bienes o servicios, y se utiliza para
reconocer formalmente la entrada de efectivo en los sistemas financieros de
las organizaciones.

Para crear un receipt en Oracle Fusion Cloud Applications, se debe seguir
este procedimiento:

25.1. Acceso al médulo principal

En la barra de herramientas, seleccione el icono en forma de estrella
denominado “Favoritos y Elementos recientes”. Al hacerlo, se desplegara un
recuadro donde se visualiza el item “Favoritos” y, al extender este menu, debe
seleccionar la opcidon “Recibir articulos”.

Figura 47. Interfaz principal barra de herramientas Oracle Fusion Cloud
Applications
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El estudiante, al acceder a la interfaz “Recibir articulos” en Oracle
Fusion Applications, debe iniciar el proceso de recepcion realizando la
busqueda de la solicitud correspondiente mediante la seleccion del numero de
orden de compra y, en caso de ser necesario, introducir parametros
adicionales como el nombre del solicitante. Posteriormente, el estudiante debe
configurar los filtros segun los requerimientos especificos del proceso, por
ejemplo, mostrando unicamente los registros que hayan sido recibidos en
cualquier momento, de manera que se optimice la gestion y registro de los
articulos conforme a los procedimientos establecidos.

Figura 48. Interfaz principal para Recibir Articulos en Oracle Fusion
Cloud Applications
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Al definir los criterios establecidos y una vez localizada la solicitud
correspondiente, se procede a seleccionar la linea o lineas de los articulos que
se van a recibir. En esta etapa, la interfaz despliega informacién esencial
relacionada con los materiales, tales como la descripcion del articulo, la
cantidad solicitada, el proveedor asociado y la nota de embarque, entre otros
datos relevantes.

Figura 49. Interfaz de Seleccion de la Orden y Articulos a Recibir
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Al hacer clic en “Recibir articulos”, el estudiante debe registrar dos datos
clave: la cantidad de articulos recibidos y la nota de embarque. La cantidad se
refiere al numero de unidades que efectivamente se estan recibiendo en ese
momento, mientras que la nota de embarque corresponde al numero de
factura o documento que respalda la entrega de los materiales.

Figura 50. Interfaz de Creacién de Recepciones

= Q% B & [e)
Crear recepciones  eovia | anceis |
Accones w Verw Fomaow S T Congeiar " Separar Ajustar  Efiminar finea Mostrar cantidad de recepcion
Recepcion
ticulo Articulo de proveedor m oty “m ‘Nota de embarque g

SAR VARGAS ANGEL HOSPEDAJE TRASLADO DE REGION CALI DEL 10 1| | SERVICE w 1407725 1230 Tvsss

Finalmente, se confirma y registra la recepcion de los articulos. El
sistema actualiza el inventario y genera el numero de recepcién
correspondiente, garantizando la trazabilidad y cumplimiento de los procesos
internos de control.

Figura 51. Interfaz de Creacion de Recepciones
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26.Paso 4: Entrega de facturas via correo electréonico

Una vez que se hayan realizado los procesos anteriormente descritos,
el estudiante debera replicar este procedimiento semanalmente, adjuntando
las facturas correspondientes que hayan sido cargadas a través de la
plataforma Gosocket. Adicionalmente, en el correo se debe incluir la
informacion consignada de las facturas en el archivo de Excel “seguimiento
gastos 2025”.

Figura 52. Entrega de facturas via correo electrénico

Todos los resultados ENTREGA HOTELES JULIO |@ Publica
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Buen dia Paula,

Relaciono entrega FC de Hoteles, con su acuse de recibo. jMuchas gracias!

Quedamos atentas

26.1. Analisis de la Tramitacion de Facturas por Mes en el Afio en
Curso

Acorde a la informacién presentada en la tabla, se observa que el
estudiante ha tramitado un total de 981 facturas en el periodo comprendido
entre los meses de febrero e inicios de julio. Esta cifra representa el volumen
total de gestiones realizadas en materia de facturacién en dicho intervalo
temporal.

El desglose mensual es el siguiente:

Figura 53. Desglose mensual de las tramitaciones de facturas por mes
en el 2025
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Etiquetas defila ~ Cuenta de MES

FEBRERO 201
MARZO 178
ABRIL 173
MAYO 187
JUNIO 190
JULIO 52
Total general 981

Nota: La informacion es extraida del archivo de Excel “seguimiento gastos
2025” ofrecido de forma voluntaria para efectos del presente informe, se
recomienda discrecion con la informacion sensible.

Manejo de Proveedores Dotacion

El estudiante mantiene comunicacion constante con el proveedor de
dotacion, ya que debe atender las solicitudes de dotacion a nivel nacional
mediante correo electrénico. Para ello, gestiona una comunicacién continua
con supervisores, colaboradores y el proveedor, con el fin de coordinar de
manera efectiva la entrega.

27.Gestion de Solicitudes para Nuevos Ingreso

Durante el transcurso del mes, el estudiante recibe y procesa las
solicitudes de dotacién para los colaboradores de reciente ingreso a la
compafia, las cuales se realizan a nivel nacional. Para el adecuado tramite de
estas solicitudes, es obligatorio adjuntar un archivo de excel
denominado “Formato de Dotacion Nuevos Ingresos 2025" el cual debe
contener informacion detallada y precisa, incluyendo el nombre completo del
colaborador, el canal de venta o area al que pertenece, el cargo que
desempenia, asi como las tallas requeridas para cada elemento de dotacion,
entre otras.

Figura 54. Gestion de solicitudes de dotacion para nuevos ingresos.
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28.Solicitud de Dotaciones Nuevos Ingresos 2025

A continuacion, se presenta el formato de dotacién para nuevos
ingresos 2025, el cual se utiliza como herramienta para el registro y la gestion
de la informacién correspondiente a los colaboradores recientemente
incorporados a la compafiia que requieren dotaciéon. Este formato contiene
datos esenciales, tales como el nombre del colaborador, canal, cargo, sede y
las tallas solicitadas para cada elemento de dotacion, entre otros campos
pertinentes. La utilizacién de este registro permite centralizar y organizar la
informacion, facilitando asi la gestion, el control y el seguimiento efectivo de
las solicitudes de dotaciéon a nivel nacional, garantizando con ello precision y
eficiencia en todo el proceso.

Figura 55. Formato para Solicitud de Dotaciones Nuevos Ingresos 2025

FORMATO NACIONAL PARA SOLICITUD DE DOTACIONES
NUEVOS INGRESOS 2025

29.Base de Datos Uniformes 2025

En el archivo mostrado el estudiante lleva un control sistematico y
actualizado de las dotaciones solicitadas durante el afio. Esta base de datos
permite registrar informacion relevante, como el numero de solicitud, el nombre
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del colaborador, el canal o area correspondiente, asi como detalles especificos
de la dotacion asignada. El seguimiento a través de este archivo facilita la
trazabilidad de los procesos, la planificacion de entregas y el cumplimiento de
las solicitudes, contribuyendo al control y eficiencia en la gestion de dotaciones
a nivel organizacional.

Figura 56. Base de Datos Uniformes 2025
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30.0rden de compra dotacién nuevos ingresos.

Al concluir el registro y consolidacion de la informacién en el archivo
Excel titulado “Uniformes 2025”, el estudiante debe ingresar al sistema
correspondiente y ejecutar el procedimiento descrito en la pagina XX de este
informe. Este proceso debe llevarse a cabo siguiendo detalladamente el
mismo paso a paso empleado para la generacion de 6rdenes de compra, pero
en esta ocasidon enfocado especificamente en los datos previamente
consignados.

31.Envio de Solicitud de Dotacién para Nuevos Ingresos

Una vez realizados los procesos previamente detallados, el estudiante
debera replicar este proceso semanalmente. Para cada solicitud, sera
necesario adjuntar la orden de compra correspondiente, asi como el archivo
Excel actualizado con la informacion de los nuevos ingresos que hayan sido
solicitados durante ese periodo.

Figura 57. Base de Datos Uniformes 2025
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iBuen dia Sonia!

Espero que te encuentres muy bien. Adjunto OC de acuerdo a las dotaciones solicitadas
de "Nuevos Ingresos”. jMuchas gracias!

Quedamos atentas
32.Bodega de Dotacion

El estudiante es responsable de organizar la dotaciéon de uniformes y botas
conforme al género y a la marca establecida por la compafiia. Esta tarea se
realiza especialmente cuando se recibe back up tanto de uniformes como de
botas. Es fundamental mantener el orden y la limpieza en la bodega, lo que
facilita la identificacion rapida de los elementos de dotacion y asegura que el
espacio de trabajo cumpla con los estandares de la organizacion

Figura 58. Fotografia ilustrativa de la bodega de dotacién de la empresa
organizada por el estudiante.

33.Envio de Dotacién por Correo Interno

El estudiante recibe solicitudes de dotacién provenientes de diversas
ciudades del pais y si en bodega se cuenta con disponibilidad del inventario
requerido, el despacho se efectua directamente desde el centro de venta hacia
la ciudad solicitante, y no directamente con el proveedor.
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Posterior a la gestion del envio, se remite un correo electronico dirigido
a los supervisores responsables de la solicitud, dejando en copia al area de
seguridad del centro de venta correspondiente, con el fin de garantizar el
respaldo y control del proceso. En dicho correo electrénico se detalla de
manera precisa la informacion relacionada con los elementos despachados,
incluyendo cantidades y tallas, lo que asegura la trazabilidad y transparencia
de la operacion.

Figura 59. Correo con la solicitud de envio por correo interno de la
dotacion a cada nuevo integrante de la empresa.

I ENVIO DE BOTAS DE DOTACION NUEVOS INGRESOS (ABRIL - MAYO 20252] @ Publica

A URIBE: y 15 més
1A BOGOTA; y 1 mas

no; y 1 mas

Mas del 90% de los destinatarios ha abierto este correo

Ver mas conclusiones Comentarios

Buen dia Estimados,

Espero que se encuentren bien. Se les informa que se han enviado por correo interno
las botas de dotacion correspondientes a los nuevos ingresos solicitadas por las
agencias en los meses de Abril y Mayo de 2025. Por favor, estar atentos a la llegada de
estos envios para su recepcion. A continuacién, encontraran el listado de los
colaboradores a los cuales pertenecen. jMuchas gracias!

34.Proceso de Notificacion a Correo Interno

Finalmente, el estudiante procede a trasladarse al area de seguridad
con el fin de notificar formalmente el envio de las cajas correspondientes,
asegurando asi el registro y control adecuados del proceso de despacho.

Figura 60. Fotografia ilustrativa del empaquetado de la dotacion lista
para notificar el envio por correo interno.
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CALI NORTE

BAGUE

LUIS FERNANDO OSPINA MELG
CRABNG. 12267 BOURGA 2 A\ FRENIE DE.
SENTA
VB ALSALADD.
REMITE: ADRIANA NOREND
ADM. NAL OF VENTAS

Otras Actividades

35.Gestion de Tiquetes Aéreos y Reservas Hoteleras

El estudiante debe gestionar y tramitar, via correo electronico, las
solicitudes de tiquetes aéreos y reservas hoteleras remitidas por supervisores,
divisionales o gerencia. Es necesario verificar el tipo de solicitud emitida y
asegurar que el colaborador que requiere viajar haya diligenciado
correctamente el formulario denominado “Solicitud de Pasaje Aéreo y Reserva
Hotelera”. Esta solicitud debe enviarse con un minimo de 14 dias calendario
antes de la fecha del vuelo al jefe directo, dejando copia a la persona
encargada de procesar dicha solicitud.

Para los viajes internacionales, cuando aplique, se debe tramitar
adicionalmente el formato de “Solicitud de Seguro de Viaje”; en caso de no
cumplirse  este  requisito, la solicitud no sera  procesada.
Una vez verificados los requerimientos y formatos adjuntos, el estudiante
procedera a enviar la solicitud emitida por el colaborador a la persona
responsable de gestionar tanto el hospedaje como la reserva del tiquete aéreo,
conforme a lo solicitado.

Figura 61. Figura ilustrativa del correo para reserva de vuelos y hoteles
conforme a lo solicitado por el nivel superior.
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I FORMATO RESERVA JULIO VARGAS PASTOI‘ Interna

B FORMATO...ARGAS xisx Re: FOR_PASTC Re: FOR..PAST Re: FOR..PASTC
PRACTICANTE DISTRIBUIDORES BCO < ¢ ) =)
Pl
DIANA MARCELA BELTRAN OCHOA
CC: @VYizell Mariela Ayala Moreno: y 1 mas
= A RESEF

Buen dia Diana,

Espero que te encuentres bien. Solicitamos tu ayuda con los tiquetes aéreos y reserva
hotelera del colaborador Julio Vargas Angel a la ciudad de Pasto. Adjunto encontraras el
VoBo de Rafael Lopez y Jefferson Sarmiento. jMuchas gracias!

Quedamos atentas

Saludos

Al recibir la confirmacién de la solicitud, tanto de los tiquetes aéreos
como de la reserva hotelera, se procedera a enviar la informacién
correspondiente al destinatario final acorde a la solicitud inicial. Asi mismo, el
estudiante debera verificar diariamente las solicitudes realizadas para
asegurar el seguimiento oportuno y eficaz de cada caso.

Figura 62. Figura ilustrativa del proceso de notificacion de la reserva
realizada.

FORMATO RESERVA JULIO VARGAS PASTOI @ Interna ~

RE FORM._PASTO JULIC C_.DCALI

PRACTICANTE DISTRIBUIDO!

Para: @JULIO CESAJ 5 ANGEL Lun 2025-07-14 16:30

C: @ Yizell Mariela Ayala Moreno; y 1 més

RE FORMATO RESERVA JULIO VAR,

Buen dia Julio,

Espero que te encuentres muy bien. Adjunto reserva hotelera y tiquete aéreo solicitado a
la ciudad de Pasto.

Quedamos atentas a cualquier duda

Logros del estudiante
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Durante la practica empresarial en Bimbo de Colombia S.A., tuve la
oportunidad de aplicar los conocimientos adquiridos en mi formacién
académica y de fortalecer habilidades fundamentales para mi desarrollo
profesional. Mi participacion activa en el area de ventas, especialmente con
los canales de detalle y autoservicios, me permitié integrarme a un entorno
corporativo exigente, donde asumi responsabilidades clave que aportaron
valor a los procesos comerciales de la compafiia. A continuacion, describo
los principales logros alcanzados:

Participé activamente en negociaciones comerciales, realizando
seguimiento a los acuerdos con cadenas comerciales y verificando
que las condiciones pactadas se cumplieran correctamente a través
de herramientas como Excel.

Desarrollé trabajo de campo en supermercados e hipermercados, lo
que me permitid comprender de primera mano la dinamica comercial
en estos espacios y analizar el portafolio de productos para mejorar la
estrategia de exhibicion.

Disefé una propuesta de exhibicion para tiendas Dollarcity, aplicando
conceptos de visual merchandising y optimizacién del portafolio de
productos.

Gestioné el proceso de compras, desde la recepcidn de cotizaciones
hasta la creacion de érdenes en Oracle Fusion Cloud, garantizando
trazabilidad y cumplimiento presupuestal.

Verifiqué facturacion electréonica mediante la plataforma Gosocket,
asegurando el cumplimiento de los requisitos tributarios y la entrega
oportuna a las areas correspondientes.

Ejecuté una gestion presupuestal eficiente, clasificando y controlando
diversos tipos de gastos asociados al area de ventas, como
transporte, renta de espacios, insumos y servicios.

Manejé herramientas tecnologicas empresariales con solvencia,
destacando el uso de Oracle, Excel y Gosocket para cumplir con mis
funciones de manera organizada y profesional.

Contribui estratégicamente a los procesos comerciales, identificando
oportunidades de mejora en la disposicion de productos,
jerarquizacion en gondolas y alineacién con los objetivos de la marca.
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CONCLUSIONES

La experiencia vivida durante mi practica empresarial en Bimbo de
Colombia S.A. representd una etapa fundamental en mi formacion
profesional, permitiéndome integrar conocimientos teodricos con la realidad
del entorno empresarial. A lo largo del proceso, enfrenté diversos retos que
me impulsaron a desarrollar habilidades analiticas, operativas y estratégicas,
especialmente en el area comercial. El acompanamiento de los equipos de
trabajo, sumado a la responsabilidad asignada en actividades clave como las
negociaciones, la ejecucion presupuestal y la gestion de exhibiciones, me
permitié fortalecer mis competencias y entender la importancia de cada
decision dentro del engranaje organizacional.

Esta practica no solo consolidé mis conocimientos académicos, sino que
también me brindd una vision clara sobre mi perfil profesional y el valor que
puedo aportar a una organizacion. Pude evidenciar como cada accion, desde
el seguimiento de facturas hasta el disefio de una propuesta comercial,
impacta directamente en los resultados del area y en la experiencia del
consumidor. Me llevo aprendizajes valiosos que orientaran mi futuro laboral y
refuerzan mi compromiso con la excelencia, la ética y la mejora continua en
el ambito del mercadeo.
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