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1. DESCRIPCIÓN DEL ESCENARIO DE PRÁCTICA 

 

DISTRIBUCIONES JE CRUZ 

Ubicación geográfica. 

Valle del cauca, Florida  

Colombia  

Visión. 

En el 2025 Distribuciones JE CRUZ, estará posicionada como la mayor empresa de distribución en 

la región, siendo la primera opción de compra entre nuestros clientes; aportando al crecimiento 

y expansión de la marca Frito lay en el territorio colombiano. 

Misión. 

Ser reconocida como la empresa referente en la distribución de los productos de frito lay en el 

mercado, que distribuye productos de excelente calidad. Generando un negocio rentable, no sólo 

para nosotros, sino también para todos los integrantes de nuestra cadena comercial. 

Objetivos de la institución. 

Enfocándonos más en el cliente y acelerando la inversión para crecer y ganar en el mercado. 

− Expandir nuestros portafolios para ganar localmente en alimentos de conveniencia. 

− Fortalecer nuestro negocio en las distintas áreas. 

− Acelerar la expansión regional, con un enfoque disciplinado en los mercados. 

− Promover el ahorro a través de un manejo adecuado de costos para reinvertir y 

ganar en el mercado. 



− Desarrollar y escalar nuestras capacidades principales a nivel nacional a través del 

uso de la tecnología. 

− Construir una organización, un talento y una cultura diferenciados. 

Descripción del departamento donde se desarrolló la práctica profesional. 

La empresa no cuenta actualmente con un departamento dedicado al área de mercadeo, 

se crea una nueva área en la que se enfoca en los objetivos de crecimiento de la 

compañía. 

Nombre del jefe o del encargado del departamento 

 Marisol De La Cruz 

Funciones del departamento. 

− Estudio de mercado 

− Desarrollo de identidad de marca 

− Diseño de publicidad 

− Control inventario, logística y distribución. 

− Manejo y mantenimiento de los canales de comunicación  

− Manejo de estrategias por redes sociales 

 

2. DIAGNÓSTICO SITUACIONAL DEL ESCENARIO DE PRÁCTICA 

2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

2.1.1. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA  

Distribuidora JE CRUZ, busca un crecimiento en su cartera de clientes y posible expansión 

a pueblos aledaños a su ubicación, pero presenta diversas falencias en la organización y 



optimización de los procesos internos, lo cual se ha visto reflejado en la utilidad de la 

actividad  

económica. Desde el ingreso de la mercancía a bodega se evidencia falta de control del 

producto recibido, no hay una organización adecuada de cada referencia dentro de la 

bodega, esto retrasa la preparación de pedidos y al momento de hacer el inventario se 

evidencia producto faltante, sobrante y vencidos, representando una pérdida para la 

empresa. Desde la perspectiva del punto de venta del cliente, hace fata un análisis de la 

disposición del producto, posición y tamaño de exhibidores, debido a que no han sido 

actualizados en el tiempo. 

 

2.1.2. DELIMITACIÓN DEL PROBLEMA 

Desde los conocimientos adquiridos puedo aportar mucho a la compañía y se puede 

desarrollar el plan de mejora, hay limitaciones económicas, pero el plan se alineará con las 

necesidades y condiciones actuales. También tenemos en cuenta las limitaciones 

provenientes de PepsiCo debido a que son ellos quienes generan publicidad, exhibidores y 

uniformes de los colaboradores. 

Los resultados de este proyecto son, brindarle a la compañía un análisis del mercado en el 

que se desenvuelve, teniendo en cuenta propuesta de valor, fortalezas y debilidades de la 

competencia, para que en futuro pueda tomar decisiones acertadas sobre expansión. 

Mejoramiento de la disposición de los productos en el punto de venta. Renovar la imagen 

de la compañía, campañas publicitarias, mejorar los canales de comunicación y presencia 

en redes sociales.  

 

 



2.1.3. PREGUNTAS DE INVESTIGACIÓN   

¿Qué puede DISTRIBUIDORA JE CRUZ hacer para mejorar su situación actual y poder lograr 

un posicionamiento y expansión en el territorio? 

 

2.1.4. JUSTIFICACIÓN 

  

La práctica empresarial es la oportunidad para acercarme al ámbito laboral, pues permite 

que los conocimientos obtenidos a lo largo de la Formación profesional en la Universidad 

Unitec sean ejercidos en un entorno apto para demostrar tales competencias adquiridas. 

Con la práctica profesional busco adquirir aspectos personales y profesionales, como el 

desarrollo de competencias de trabajo en equipo interdisciplinario que son indispensables 

para suplir la demanda actual del entorno.  

Trabajar con una empresa real que se desenvuelve en un entorno y cultura diferente, me 

permitirá adaptar los conocimientos adquiridos en diversas circunstancias, afianzando mis 

habilidades en investigación y entendimiento del mercado. Mi meta es crear y desarrollar 

un departamento de mercadeo dentro de la compañía para así impulsar su crecimiento y 

expansión.  

 

2.1.5. OBJETIVOS  

 

2.1.5.1. Objetivo General. 

Identificar la situación actual de la compañía, entendiendo sus debilidades y 

oportunidades para así diseñar un plan de mejora en función del objetivo de la 

empresa, expansión y posicionamiento como la distribuidora de productos 



Frito lay en la región. Esto me permitirá aplicar mis habilidades adquiridas 

durante mi formación en las distintas áreas, aprender y conocer del ambiente 

laboral en una empresa seriamente conformada y generadora de empleo. 

 

2.1.5.2. Objetivos Específicos 

 

− Desarrollar un benchmarking para el óptimo análisis de la competencia frente 

a la propuesta de valor de la empresa con el fin de motivar y ser más 

competitivos. 

− Optimizar los procesos internos de la compañía, en aspectos como logística y 

distribución.  

− Generar un adecuada planificación y coordinación de promociones. 

− Mejorar la experiencia del consumidor final en el punto de venta, así 

aumentando la rotación de producto. 

− Desarrollar su presencia en redes sociales y mejoramiento de los canales de 

comunicación con los clientes. 

 

3. DISEÑO METODOLÓGICO 

 Objetivos específicos Actividades Subactividades Fechas 

Desarrollar un 

benchmarking para el 

óptimo análisis de la 

competencia frente a la 

propuesta de valor de la 

empresa con el fin de 

motivar y ser más 

competitivos. 

 

- Desarrollo 

benchmarking 

- Encuesta a 

clientes  

- Análisis interno 

y externo.   

- Recolección información sobe 

competencia 

- Desarrollar matriz DOFA 

- Diseñar matriz benchmarking 

- Diseño herramienta de estudio 

(encuesta a clientes) 

- Aplicación de encuesta 

- Análisis de resultados 

 

25/03/2023 - 

10/04/2023 



Optimizar los procesos 

internos de la 

compañía, en aspectos 

como logística y 

distribución. 

 

- Rediseñar 

procesos de 

logística en la 

compañía. 

-Rediseñar el 

canal de 

distribución 

adecuado. 

- Conocer y estudiar el proceso 

de recepción del producto a 

bodega. 

- Realizar un diseño 3d de las 

instalaciones de la compañía. 

- Diseñar espacios adecuados 

para optimización de tiempo y 

espacio.  

- Aplicar la distribución. 

- Analizar el canal de 

distribución.  

- Diseñar alternativas para el 

canal. 

- Aplicar el nuevo modelo.  

25/03/2023-

26/04/2023 

Diseño de identidad de 

marca para la 

diferenciación de la 

compañía.  

- Diseño de 

logotipo 

- Diseño de 

publicidad 

vehículos 

- Conocer ideas de la compañía. 

-Diseño prototipo logotipo. 

- Presentación logotipo. 

- Obtener información 

dimensiones de vehículos. 

- Diseño de publicidad para 

vehículos. 

25/03/2023 - 

01/05/2023 

Planificación y 

coordinación de 

promociones. 

 

- Generar 

campañas 

promociones, que 

nos permitan 

fidelización 

clientes.  

- Diseñar 

plantillas para 

sección 

promociones. 

- Definir la limitación por parte 

de PepsiCo para generar 

promociones. 

- Identificar necesidades e 

intereses del público objetivo.  

- Digitalizar catálogo de 

productos. 

- Diseño de la sección 

promociones. 

25/03/2023 - 

06/05/2023 



- Actualizar 

catálogo.  

 

Mejorar la experiencia 

del consumidor final en 

el punto de venta. 

 

- Brindar al 

cliente el 

exhibidor 

adecuado para su 

punto de venta. 

- Brindarle al 

cliente publicidad 

adecuada al 

punto de venta. 

- Visita a puntos de venta.  

- Análisis ubicación exhibidores.  

- Adecuar disposición de los 

productos en los exhibidores.  

- Cambio de exhibidores 

 

25/03/2023 - 

18/05/2023 

 

Desarrollar su presencia 

en redes sociales y 

mejoramiento de los 

canales de 

comunicación con los 

clientes. 

- Definir 

presencia en 

redes sociales 

- Producir y 

compilar 

información 

relevante para la 

elaboración de 

publicidad 

expuesta en las 

redes. 

- Mejorar y 

optimizar la 

comunicación con 

los clientes. 

- Análisis de redes sociales 

adecuadas 

- Creación de perfiles 

- Crear plan de publicaciones  

- Diseñar plantillas para 

publicaciones 

- Apertura nuevos canales de 

comunicación 

- Divulgación de canales. 

12/05/2023 - 

26/05/2023 

 

 

 

 



4. PROPUESTA DEL PROYECTO O PRÁCTICA 

4.1. PRINCIPIOS ETICOS 

1. Cuidar a nuestros clientes, consumidores y el mundo en que vivimos. 

2. Vender solo productos de los que podamos estar orgullosos. 

3. Hablar con honestidad y franqueza. 

4. Balancear el corto y largo plazo. 

5. Ganar con la diversidad e inclusión. 

6. Respeto por nuestros empleados, consumidores, clientes, proveedores y asesores 

externos para obtener el éxito juntos. 

 

 

4.2. PLAN DE TRABAJO  

Primera etapa, está enfocada en el análisis tanto interno como externo de la empresa, en 

el que se van a desarrollar dos matrices, DOFA y Benchmarking mediante estos se 

identificaran las fortalezas y las debilidades de la compañía, también conocer el mercado 

en el que se encuentra, para poder tomar decisiones a futuro. Además de una encuesta 

aplicada a nuestros clientes actuales en la que podremos conocer la percepción de la 

marca y lo que esperan de ella. 

Segunda etapa, se rediseñará el canal de distribución y aspectos logísticos internos, desde 

la recepción del producto, inventario, preparación de pedidos y despacho. Los entregables 

de esta etapa son el modelado 3d de la bodega y oficina, en los que se buscara optimizar 

el espacio, reducir el tiempo utilizado para preparar los pedidos y llevar un adecuado 

control de la mercancía que sale de la bodega, el segundo entregable plan de mejora en 

aspectos logísticos y distribución. 

Tercera etapa, la marca no cuenta con una identidad de marca, esto es importante para 

recordarle al cliente quien es su proveedor y que se cuenta con el respaldo de PepsiCo, 



para desarrollar esta diferenciación se creará un logotipo y se diseñará el catálogo 

digitalizado. 

Cuarta etapa, desde esta etapa se busca mejorar la percepción del cliente sobre nosotros, 

fidelizarlo mediante la experiencia, personalización y atención brindada. Para alcanzar 

este objetivo se ve la necesidad de mejorar canales de comunicación, tener un 

acercamiento mayor a sus inquietudes y requerimientos, también generar promociones 

de interés, impulsando la venta en cantidad, el entregable de esta sección son propuestas 

de promociones y abrir nuevas líneas de atención. 

Quinta etapa, la marca no ha tenido un acercamiento a las redes sociales y como ellas 

pueden llevarlo a fortalecer las conexiones con sus clientes actuales o formar nuevas 

conexiones para su expansión en la región, el entregable de esta etapa es el análisis de las 

plataformas en las que debe hacer presencia y un plan de mercadeo en redes sociales, que 

contendrá cronograma y plantillas para publicaciones.  

 

4.3. Propuesta de Valor 

La propuesta de valor de distribuciones JE CRUZ es entregarle al cliente los productos Frito 

Lay, en perfectas condiciones y en el tiempo prometido, mientras que se brinda atención y 

personalización, distribuciones JE CRUZ es el representante de la marca Frito Lay en la región y 

se rige bajo los lineamientos de calidad, sustentabilidad y responsabilidad social que 

caracteriza a la marca a nivel internacional. 

 

4.4. CRONOGRAMA DE TRABAJO.  

Tabla 1. Cronograma de trabajo.  



Fuente: Cronograma de actividades.xlsx 

 

4.5. PERTINENCIA.  

 

ETAPA 1. Uso de conocimientos adquiridos en clases como, fundamentos de mercadeo, 

fundamentos de investigación, diseño de investigación, muestreo y análisis de datos, investigación 

cualitativa de mercados, inteligencia de mercados. 

ETAPA 2. Uso de conocimientos adquiridos en clases como, canales de distribución y logística, 

creatividad y resolución de problemas, promoción y merchandising. 

ETAPA 3. Uso de conocimientos adquiridos en clases como, construcción de marcas, espíritu 

emprendedor, comunicación publicitaria. 

ETAPA 4. Uso de conocimientos adquiridos en clases como, precio y producto, plataformas 

digitales, marketing de servicios.  

ETAPA 5. Uso de conocimientos adquiridos en clases como, plataformas digitales, marketing 

digital, comunicación publicitaria, promoción y merchandising.  
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Analisis

Logistica y 

distibución

|

Diseño de 

identidad

Promocion y 

publicidad

Experiencia 

clientes

Redes sociales y 

comunicación 

Diseñar plantillas para publicaciones

Apertura nuevos canales de comunicación

Divulgación de canales

19/04/2023 21/04/2023

19/04/2023 21/04/2023

Análisis de redes sociales adecuadas

Creacion de perfiles

Crear plan de publicaciones 

26/03/2023-04/04/2023

SEMANA 4DISTRIBUCIONES JE CRUZ SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3

Conocer y estudiar el proceso logistico interno

Realizar un modelo 3d de las instalaciones de la compañía

Diseñar espacios adecuados para la compañía

Conocer ideas de la compañía

Diseño de prototipo

05/04/2023 - 11/04/2023

Recolección información sobe competencia

SEMANA 4

MARZO

Fecha inicial: 25/03/2023 PLAN DE MEJORA

Aplicación de encuesta

Análisis de resultados

Diseño herramienta de estudio (encuesta a clientes)

Diseñar matriz benchmarking

ABRIL MAYO

25/03/2023 -26/03/2023

Desarrollo matriz DOFA

Acercamiento a la situcion de la compañía

SEMANA 3 SEMANA 4SEMANA 1 SEMANA 2

Diseño de la sección promociones

Reunion de aprobacion catálogo

Definir la limitación por parte de PepsiCo

Identificar necesidades e intereses del publico objetivo

Reunion presentación de logotipo

12/04/2023 18/04/2023

Reunion con jefe para aprobación

Cambio de exhibidores

Control de nuevos eshibidores.

Reunion con director para aprobación

Aplicar la distribución

Analizar el canal de distribución

Aplicar nuevo modelo de canal

Diseñar alternativas para el canal

Reunion con director 

Visita a puntos de venta

Análisis ubicación exhibidores

Adecuar disposición de los productos en los exhibidores

Desarrollo estrategia para divulgación de promociones

Digitalizar catálogo de productos

https://correounitec-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/65191509_unitec_edu_co/EV5GH9KQCsFGv0P67UEniAcBv3D0ic_yin4MSj1ApVwJzw?e=JdPOoi


LOGROS DEL PLAN DE ACTIVIDADES 

 
Mediante el desarrollo del plan de mejora, la empresa logró conocer e identificar las falencias 

dentro de los procesos que estaban limitando el desarrollo de sus actividades, esto ha permitido 

una mejor planeación y optimización de los recursos de la compañía.   

 

El plan de trabajo se desarrolló enfocándose en (5) tematicas, empezando por la primera 

etapa, en la que se enfocó en el análisis tanto interno como externo de la empresa, 

desarrollando dos matrices, DOFA y Benchmarking mediante estos se identificaron las 

fortalezas y las debilidades de la compañía, también se exploró el mercado en el que se 

encuentra, lo cual permitió tomar decisiones sobre el plan de acción. Además de una 

encuesta que fue aplicada a los clientes en la que se logró conocer la percepción de la 

marca y lo que esperan de ella. 

 

Evidencia 1.  Matriz Dofa Distribuciones Je Cruz 
 

 
 



 
Evidencia 2. Benchmarking comparativo entre marcas 
 
 

 
 
 
Evidencia 3.  Diseño encuesta  
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Descripcion marca Propuesta valor Timpos de entrega Visitas semanales Papas fritas Paquetes mix Horneados Chile Galletas Tortillas de maiz Cheetos Platanos Mani Chicharrones

FRITOLAY 

Los alimentos y bebidas de PepsiCo se venden alrededor de 

todo el mundo. PepsiCo Colombia ha venido construyendo 

un legado importante, dejando una huella positiva en el 

país a través de su presencia local la cual se hace latente a 

través de la sostenibilidad, las alianzas sólidas y la 

consolidación de negocios.

Ofrece calidad y valor a sus 

consumidores y clientes; 

proporcionando productos que sean 

seguros, saludables, económicamente 

adecuados y siendo responsables con el 

medio ambiente. INMEDIATA

2 VECES POR 

SEMANA

Margarita, 

clásicas, 

fosforito. De todito Rosquillitas

Flammin hot 

doritos, 

cheesetrese,p

apas)

Quaquer, 

Gamesa

Doritos, Chocitos, 

limon, picantes.

Cheetos(natural, 

trisitos)

Natuchips, 

maduros y 

verdes.

Manimoto 

natural, limon.

Chicharron 

Jack

YUPI 

Han pasado más de 40 años desde que los hermanos Gilinski 

dieron el primer paso hacia un sueño que hoy, ya cumplido, 

es un referente de innovación, sabores únicos y 

experiencias inolvidables.

Estrategia de precios, brindando calidad, 

innovación y experiencias. 1 DIA

2 VECES POR 

SEMANA Rizadas Golpe con todo NO

Tosti 

picanticos NO

Tostiempanadas, 

limon, carne, 

picantes.

Yupis (horneados 

extraqueso,bolic

heese, 

picanticos, 

natural) Tosti platanitos. NO Tocinetas Fred

SUPER RICAS

Somos una empresa colombiana con 60 años de experiencia 

en la manufactura de snacks, nuestra marca propia es Super 

Ricas y es una de las principales marcas de snacks en 

Colombia.

Cuidamos de ti con alimentos 

innovadores que generan experiencias 

inigualables de felicidad.

2 DIAS

2 VECES POR 

SEMANA

Papas fritas, 

Super 

Krocantes, 

fosforito(pollo 

y natural) Todo rico

Rosquillas 

crocantes, 

Trocitos.

Chidos, chile 

dulce. NO Chidos megaqueso

Chiricos (Natural, 

picantes, limon)

Tajamiel, 

tajaditas.

Delimani (sal, 

pasas, 

mezcla,arandan

os)

Chicharron 

crujiente

COMESTIBLES 

COLOMBIA 

Empresa dedicada a la elaboración y comercialización de 

pasabocas hace más de 30 años. Tienen posicionamiento en 

la región sur occidental del pais.

Ofrecer a sus consumidores productos de 

excelente calidad, frescura y sabor, 

ofreciendo el mejor resultado de los 

procesos realizados en la fabricación de 

cada producto. INMEDIATA

3 VECES POR 

SEMANA

Papas fritas 

(pollo, limon, 

natural), 

fosforito. Special mixx

Rosquillitasco

nchitas de 

queso. NO NO NO Trosiqueso

Platanitos verdes, 

maduritos, 

patacon 

pisao,patacones. NO

Tocineta, 

chicharron 

americano.

RAMO

Desde hace 60 años hemos hecho parte de la vida de los 

colombianos, contribuyendo a crear momentos felices, 

celebraciones y millones de sonrisas.

Su propuesta de valor es identificarse 

como una empresa colombiana que 

busca generar felicidad, alegría, amor, 

manteniendo precios bajos. INMEDIATA

2 VECES POR 

SEMANA

Papas caseras, 

limon, pollo y 

paprika 

ahumada. NO Achiras NO

Chocorramo, 

cucas, 

lecheritas, 

limoncitas 

Panderitos y 

surtidas.

Nachos queso y 

natural, Maizitos 

(tomate, limon, 

natural) Tostacos 

(picante y queso) NO

Platano maduro, 

verde y verde 

limón. NO NO

GRUPO BIMBO

Grupo Bimbo es la empresa de panificación líder y más 

grande del mundo y un jugador relevante en snacks. Cuenta 

con 215 panaderías y otras plantas y más de 1,600 centros de 

ventas estratégicamente localizados en 34 países de 

América, Europa, Asia y África. Grupo Bimbo fabrica más de 

9,000 productos y tiene una de las redes de distribución más 

grandes del mundo, con más de 3.4 millones de puntos de 

venta, más de 56,000 rutas y más de 143,000 colaboradores.

Ser unacompañía altamente productiva y 

plenamente humana. Bimbo también se 

basa en ser innovadora, competitiva y 

orientada a la satisfacción total de sus 

clientes y consumidores, es líder a nivel 

internacional en la industria de la 

panificación y con una visión de largo 

plazo. 2 DIAS

2 VECES POR 

SEMANA NO NO

Achiras, 

rosquitas, 

besitos. Takis NO NO NO NO NO NO



Evidencia 4. Aplicación de encuesta 

 

 

 
 
Teniendo en cuenta los resultados de las herramientas de análisis empleadas en la compañía, se 

identificaron las siguientes falencias, no disponibilidad de inventario en las visitas, exhibidores en 

mal estado o desactualizados, disposición en el punto de venta, capacitación del personal, surtido 



de los productos, no hay canales de atención adecuados.  

En el plan de acción se enfocó en dar respuesta a estos aspectos que hacían que los clientes se 

sientan insatisfechos con el servicio, también se observó necesario desarrollar una imagen de 

marca y hacer presencia en canales digitales, para lograr posicionar nuestra empresa como 

distribuidora de la marca Frito Lay. 

 

Segunda etapa, se rediseñó el canal de distribución y aspectos logísticos internos, desde la 

recepción del producto, inventario, preparación de pedidos y despacho. Se diseñó un 

modelado 3d de la bodega y oficina, que brindo una optimización el espacio, reducción del 

tiempo utilizado para preparar los pedidos y llevar un adecuado control de la mercancía 

que sale de la bodega, se realizó un plan de mejora en aspectos logísticos y distribución, 

con la recomendación pertinente. 

 

Evidencia 5. Modelo 3d de la bodega y oficina 

  

  



 
 

 
 

 



 

 
 

 
 

Evidencia 6. Análisis canal logístico y recomendación 

La empresa se encontraba aplicando un modelo de AUTOVENTA que consiste en que el comercial 

se acerca al punto de venta, ejecuta la orden de compra e inmediatamente deja el producto en el 

lugar, pero en este caso se dificulta darles total cobertura a los requerimientos del cliente. Es por 

esto por lo que como recomendación se brindó la alternativa de LA PREVENTA: En la que el 

comercial visita de forma presencial al cliente, ejecuta la orden de pedido en la zona asignada, al 

día siguiente se le entrega su producto de acuerdo con la orden de pedido de contado gestionada 

por el comercial. 



La aplicación de este nuevo modelo esto permitió a la empresa llevar un seguimiento de los 

pedidos y poder verificar la mercancía que realmente está teniendo rotación minimizando 

perdidas por producto vencido.  

A si mismo se le puede dar al cliente lo que necesita, este nuevo modelo ha recibido comentarios 

positivos por parte de nuestros clientes, ya que indican que pueden programar y organizar mejor 

sus pedidos. 

 

Tercera etapa, se desarrolló imagen de marca, para esto se creó un logotipo, variación 

colorimetría, manual de marca y se diseñó el catálogo en formato digital.  

 

Evidencia 7. Diseño logotipo e imagen de marca 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
Colores de marca 

#BA1623 

#FCCD37 

 #000000 

#FFFFFF 

 

Tipografía 

Heading Now 91 - 0



 
Evidencia 8. Digitalización catalogo  
 
 

 

                                  
 

 



 
Informe de práctica profesional 

Código: PRO-GA-GE-01-FOR-08 

Fecha de emisión: mayo 18 de 2021 

Fecha de actualización: N/A 

Versión: 1 

 

   

 

Cuarta etapa, se trabajó en la mejora de la percepción del cliente sobre la empresa, 

fidelizándolo mediante la experiencia, personalización y atención brindada. Para alcanzar este 

objetivo se generaron promociones de interés, impulsando la venta en cantidad, se realizó 

cambio de exhibidores, capacitación a los vendedores en distribución y presentación del 

producto en punto de venta, además de la creación de estrategias para promociones. 

 

Evidencia 9. Promociones 

 

 

Teniendo en cuenta la Matriz Benchmarking se identificaron los productos que necesitaban ser 

promocionados debido a la poca rotación, en este caso aplicaríamos una estrategia de amarre para 

incentivar la compra de productos como galletas, maní y chicharrón.  Se definió como plataformas de 

difusión, el catálogo digital, WhatsApp y modalidad presencial. 
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Evidencia 10. Cambio Exhibidores 
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Quinta etapa, se analizó cuáles eran las plataformas adecuadas y brindó un plan de mercadeo 

en redes sociales, que contendrá cronograma y plantillas para publicaciones. 

 

Evidencia 10. Redes sociales  
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Evidencia 11. Calendario mes Julio  

 

 

 
 

5. CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS DURANTE LA PRÁCTICA PROFESIONAL 
 

 
 
Este plan de trabajo me permitió acercarme a un entorno laboral real, visualizando desde la parte 

interna la labor de la empresa identificando como es el funcionamiento de todas las áreas que la 

componen y como sinérgicamente se trabaja para lograr un objetivo. El acoplarse a este equipo de 

trabajo me ha permitido aprender a relacionarme dentro del ámbito laboral, desarrollar habilidades de 
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liderazgo, también a confiar en mis habilidades, ideales y conocimientos.  

 

Respecto al área teórica, en este proyecto logre plasmar los conocimientos adquiridos durante la 

carrera, identificando cómo es que esta teoría se aterriza a una realidad, cómo se adapta a las 

necesidades de cada empresa, cultura, limitación y situación. En el caso de la empresa JE CRUZ al estar 

ubicada en otra región hizo necesario el entender como este mercado es diversificado por los hábitos de 

consumo de sus habitantes, también por limitaciones como el transporte, las comunicaciones e incluso 

aspectos climáticos. Afiancé mis habilidades de investigación, entendí lo complejo que puede ser aplicar 

una encuesta, pero también como esto nos ayudaría a entender a nuestros clientes, comprender sus 

necesidades y buscar soluciones de una forma oportuna.  

 

Trabajé de la mano de todo el equipo de JE CRUZ para brindarle a nuestros clientes un mejor servicio 

con el que se sintieran satisfechos, me relacioné con nuestros clientes tratando de entender cuales eran 

sus preocupaciones y expectativas, proporcionándome una experiencia enriquecedora en mi 

crecimiento profesional y personal. 

 

Desarrollé habilidades en creación de identidad de marca y comprendí cómo esto puede generar 

pertenencia en nuestros colaboradores mediante la imagen corporativa subjetiva y cómo todos nos 

involucramos con cada pequeña acción en el crecimiento de una empresa.  

 
6. CONCLUSIONES 
 

• La empresa se encuentra en un momento de crecimiento y expansión, presenta debilidades en 

aspectos logístico, identidad de marca, atención al cliente, mediante este plan de trabajo se 
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llevaron a cabo las actividades necesarias para corregir estos aspectos y minimizar el impacto 

negativo en las utilidades de la compañía.  

• La reestructuración de los procesos internos le ha brindado a la empresa la posibilidad de 

llevar un seguimiento de inventario y poder verificar la mercancía que realmente está teniendo 

rotación minimizando perdidas por producto vencido.  

• La empresa comprendió mediante la investigación cual es su competencia directa, identificó 

factores como su propuesta de valor, los tiempos de entrega, los productos similares y por qué 

están siendo preferidos por los consumidores finales, algo importante al buscar la expansión a 

zonas aledañas. 

• El mercado de los alimentos ultra procesados se encuentra afectado por las medidas que el 

gobierno ha implementado, en este caso el aumento de impuestos que afecta de manera 

directa la cantidad de venta de productos, frente a esto se ha minimizado al máximo los gastos 

de la distribuidora para brindar los mejores precios a nuestro cliente. 

• El desarrollo de este proyecto brindo a la compañía unas nuevas herramientas que serán útiles 

para que en futuro puedan tomar decisiones respecto al crecimiento y expansión. Sobre todo, 

identificando cuales son las amenazas que pueden encontrar en el nuevo entorno. 
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