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Presentación y Resumen 

 

 Comercializadora Adecco, es una empresa mediana que pertenece a la industria de bebidas 

energéticas en la regional Cundinamarca de Colombia, ofreciendo productos de alta calidad para 

satisfacer las necesidades de todos los consumidores, y asimismo estar a la vanguardia en las 

tendencias del mercado, garantizando la satisfacción del cliente. En este documento se presentará 

el presupuesto de ventas de la empresa, para anticipar la rentabilidad de la empresa, y asimismo 

brindarle a nuestro equipo de ventas un enfoque para potencializar la presencia de la compañía en 

el sector de las bebidas energéticas a nivel nacional. 

 

Palabras Claves:  

 

Comercializadora Adecco, bebidas energéticas, Colombia, presupuesto de ventas, sector, 

mercado, calidad, presencia.  
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Presentation and Summary 

 

Comercializadora Adecco, is a medium-sized company that belongs to the energy drinks 

industry in the Cundinamarca region of Colombia, offering high-quality products to meet the needs 

of all consumers, and be at the forefront of market trends, ensuring customer satisfaction. This 

document will present the sales budget of the company, to anticipate the profitability of the 

company, and provide our sales team with an approach to enhance the presence of the company in 

the energy drinks sector nationwide. 

 

Keywords:  

 Comercializadora Adecco, energy drinks, Colombia, sales budget, sector, market, quality, 

presence.  
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1. Introducción 

Comercializadora Adecco, una empresa que se destaca en el sector de bebidas energéticas 

en Colombia, es consolidada como una marca referente por su calidad, innovación y satisfacción 

del cliente. El sector de las bebidas energéticas está en constante cambio y crecimiento, debido a 

su aumento de demanda por factores como el estilo de vida de las personas, que quieran mejorar 

sus rendimiento físico y mental, asimismo tiene una competencia feroz entre las demás marcas por 

los intereses de los consumidores, por lo que la empresa debe analizar y adaptarse a las tendencias 

del mercado, estar a la vanguardia e innovar para aumentar su reconocimiento y participación a 

nivel nacional. 

En este contexto, se presentará la elaboración del presupuesto de ventas en detalle para así alinear 

los objetivos de la empresa con estrategias efectivas que permitan el constante crecimiento en la 

industria, guiando todas las actividades comerciales hacia la optimización de los recursos, las 

ventas y maximización de la rentabilidad. 

2. Objetivos 

2.1 Objetivo general  

 

 Desarrollar el presupuesto de ventas del año en curso de la Comercializadora Adecco con 

el fin de optimizar sus procesos y estrategias de comercialización, maximizar su rentabilidad y 

asimismo impulsar y reforzar su presencia en el sector y el mercado de las bebidas energéticas en 

Colombia en la regional Cundinamarca. 
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2.2 Objetivos específicos  

 

● Realizar un análisis detallado del sector y mercado de las bebidas energéticas en Colombia 

para conocer las tendencias actuales, el entorno competitivo y la situación actual de la 

industria. 

● Garantizar la asignación eficiente del presupuesto entre las diferentes zonas y equipo de 

ventas con el fin de cumplir los objetivos de venta estipulados. 

 

3. Análisis Detallado del Sector y Mercado 

 

 

El sector de bebidas energéticas es muy grande a nivel mundial, pese a tener diferencias en 

cuanto a su consumo, ingredientes, regulaciones, entre otros, es un sector bastante grande con un 

mercado que está en aumento y se espera que siga innovando. Las empresas en esta industria 

procesan materias primas para producir estos productos, los empaquetan y distribuyen a través de 

varios canales, tanto a clientes individuales como a establecimientos comerciales. América Latina 

tiene el mercado regional más grande para las ventas de volumen de refrescos fuera del comercio 

tradicional. En términos de volumen de ventas por país, México y Brasil ocupan el segundo y 

tercer lugar mundial, sólo superados por Estados Unidos. En términos de consumo per cápita, los 

tres principales países son Chile, México y Argentina. Desde el año 2020, afectado por la 

pandemia, los refrescos han registrado un crecimiento en el volumen de ventas fuera del comercio 

tradicional. 
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Tabla 1 Tamaño de mercado 

Fuente: Euromonitor internacional (2024) 

 

Tabla 2 Histórico de tamaño de mercado 

Fuente: Euromonitor internacional (2024) 

 

Al ser un sector tan competitivo se puede ver la presencia de grandes empresas como The 

Coca-Cola Co posee cuatro de las cinco principales marcas de refrescos en América Latina, 

innovando y sacando provecho de sus líneas de jugos y bebidas suaves y poder así aprovechar sus 

canales de distribución, otra empresa es Danone que ha incrementado la cobertura de distribución 

de sus productos de agua embotellada en Argentina a través de una empresa conjunta con 
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Compañía Cervecerías Unidas (CCU), un actor importante en la industria cervecera. CCU adquirió 

una participación minoritaria en el negocio de agua embotellada y con intenciones de sacar 

diferentes productos aprovechando el acuerdo, lo que ha permitido a Danone expandir su presencia 

en los canales de venta tradicionales en Argentina.  

Las bebidas energéticas en Brasil registraron un dinámico crecimiento anual compuesto 

del 62% en volumen fuera del comercio tradicional entre 2018 y 2023. Aunque Monster Energy y 

Red Bull continúan dominando el mercado, la aparición de competidores regionales, como 

Bebidas Grassi Do Brasil con su marca Bally, está desafiando a los gigantes de las bebidas 

energéticas con sabores diversos y precios competitivos. Inicialmente, Baly se centró en la región 

sur del país, pero ahora está empezando a penetrar en el eje Río-São Paulo. El crecimiento continuo 

de las bebidas energéticas también se debe a que las marcas exploran nuevas ocasiones de 

consumo, estableciendo relaciones con la generación Z, especialmente con los gamers, e 

invirtiendo en equipos y eventos de E-Sports, sin olvidar a los usuarios que buscan una alternativa 

a los refrescos o que desean mejorar su rendimiento preentrenamiento. Esto no solo se evidencia 

en Brasil, muchos países de Latinoamérica buscan adentrarse en el mercado de bebidas energéticas 

compitiendo con precio contra las grandes marcas de talla internacional. 
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Figura 1 Bebidas carbonatadas en Latino América 

 

Fuente: Euromonitor internacional (2024) 

 

 

Como se evidencia en la gráfica se ha visto un gran incremento de las bebidas energéticas 

en países como México y junto a otros tipos de bebidas que como mencionamos anteriormente 

aprovechan los canales de distribución, acá aparece un factor clave en la venta de estas bebidas: 

los pequeños comercios locales son fundamentales para la venta de estas bebidas y siguen siendo 

el canal de distribución más importante en la mayoría de los países de América Latina, así como 

en la región en general. Los minoristas con descuento y las tiendas atacar dejó (una combinación 

de minorista y mayorista) se han beneficiado de la alta inflación que ha presionado el poder 

adquisitivo de los hogares en los últimos años. El comercio electrónico sigue siendo un canal 

minoritario para las ventas al por menor de refrescos en América Latina. 
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Figura 2 Distribución por canales 2018-2023 

 

Fuente: Euromonitor internacional (2024) 

 

 

Cómo se observa en la gráfica hay países de gran consumo de estas bebidas que dependen 

muchísimo de las “small groceries” o como llamamos en Colombia las tiendas de barrio, siendo 

un canal de venta fundamental en esta industria, también se observan países como Bolivia y Perú 

con gran dependencia a las tiendas de barrio. 

Para el contexto de Colombia sabemos que el gobierno implementó un nuevo impuesto de 

salud del 10% sobre los productos alimenticios y bebidas con altos niveles de azúcar. Se prevé que 

este impuesto aumente un 5% adicional tanto en 2024 como en 2025, ya que el país busca enfrentar 

el creciente problema de la obesidad. Los octágonos negros de advertencia ya eran obligatorios en 

el empaque de productos no saludables desde hace varios años. Esto ha tenido bastantes críticas y 

controversias con respecto a los niveles de azúcar exigidos por ml y comparado con estándares 

internacionales, sin embargo, se siguen intentando realizar modificaciones para definir si se deben 
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o no poner los octógonos negros de advertencia en algunas de estas bebidas o si se debe restringir 

su propaganda y comercialización a niños menores de 14 años. 

En el entorno competitivo, a nivel nacional, empresas como Postobón SA, Quala SA y Red 

Bull GmbH, lideran el mercado de las bebidas energéticas en Colombia como lo observamos en la 

siguiente tabla en el volumen de ventas:  

 

Tabla 3 Volumen en ventas de compañías competidoras en Colombia 

Fuente: Euromonitor internacional (2024) 

 

La empresa Postobón SA, a lo largo de los años ha demostrado un crecimiento significativo 

entre el 2018 y 2020, y aunque ha disminuido en los últimos tres años, sigue manteniéndose en el 

primer lugar. Postobón SA es la compañía con mayor participación en el mercado de la industria 

de las bebidas no alcohólicas en Colombia, cuenta con más de 66 sedes lo que les permite llegar 

al 90% del territorio nacional, esto gracias a su fuerza en ventas y distribución (Postobón, 2021). 

En la industria de las bebidas energéticas en Colombia, según EMIS, Postobón se posiciona con 

un volumen de participación del 53,6% y un valor de 49,65% en el último año, de lo cual 

evidenciamos que poseen un fuerte posicionamiento en ventas, gracias a su innovación, calidad en 

los productos, y satisfacción de los consumidores. (EMIS, 2024) 

La empresa Quala SA, a diferencia, dominaba el mercado entre el 2018 y el 2019, pero a 

partir del año 2020 tuvo un decrecimiento drástico en su volumen de ventas, pero aun así se 
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posiciona en el segundo lugar de líderes en el mercado. Quala SA se posicionó como una de las 

compañías con más participación en el mercado de la industria de las bebidas en polvo de frutas 

en Colombia (EMIS, 2023), cuenta con alrededor de 21 marcas, en las que la mayoría lidera en su 

categoría. En la industria de las bebidas energéticas en Colombia, según Euromonitor, Quala se 

posiciona con un volumen de participación del 35,1% en el último año, lo que refleja, las 

estrategias que elabora, sus precios competitivos, su diferencial y sus canales de distribución. 

Por último, la empresa Red Bull GmbH, aunque no tiene un volumen de ventas igual a las 

dos empresas anteriores, también a lo largo de los años ha logrado un crecimiento en el mercado 

nacional. Red Bull GmbH, una compañía pionera en las bebidas energéticas, aunque no es 

originaria de Colombia, ha logrado un reconocimiento internacional masivo. En la industria de las 

bebidas energéticas en Colombia, según Euromonitor obtuvo un volumen de participación del 6%, 

lo que demuestra su fortalecimiento de reconocimiento de marca ante el mercado, y sus estrategias 

de marketing a nivel nacional e internacional.  

Las tendencias en el sector de las bebidas en general es muy amplio, depende la región hay 

tendencias definidas, en general la popularidad del café cold brew está en auge, especialmente 

entre los millennials, mientras que la demanda de agua fortificada también crece debido a la mayor 

conciencia sobre los efectos negativos de las bebidas altas en calorías, por lo tanto los productores 

de estas nuevas bebidas energéticas han centrado sus esfuerzos en una bebida que tenga la menor 

cantidad de calorías en lo posible comparado con su competencia, además en Latinoamérica han 

buscado el menor precio posible para poder competir con marcas de talla internacional. Los 

fabricantes deben considerar la introducción de estos productos y enfocarse en empaques 

innovadores y sostenibles para atraer a consumidores preocupados por la salud y el medio 

ambiente. 
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Con esto, tenemos un panorama más claro de la industria de bebidas energéticas, así como 

los principales competidores que tiene la Comercializadora Adecco, por lo cual nos ayudará a 

fortalecer en nuestra estrategia para la creación del presupuesto de ventas, teniendo en cuenta todas 

las tendencias y puntos fuertes de la competencia, para así poder desarrollar un plan adecuado que 

fomente a tener unos resultados esperados en cuestión de objetivos de ventas con todo el equipo. 

 

 

4. Perfil del Gerente de Ventas 

 

 

El perfil del gerente de ventas de la Comercializadora Adecco es un ejecutivo profesional 

con aptitudes de liderazgo y gestión en las actividades de ventas de la empresa, aporta estrategias 

comerciales efectivas para el cumplimiento de objetivos de crecimiento en el sector y asimismo 

rentabilidad en el mercado.  

Las áreas de responsabilidad del gerente de ventas están estructuradas en tres puntos 

importantes. Inicialmente, en el diseño de la gerencia de ventas, que involucra seleccionar de 

manera adecuada los perfiles del equipo de ventas para lograr la maximización de ventas gracias 

a las habilidades y el conocimiento que los perfiles poseen, adicional, personas con capacidad 

adaptativa para los cambios en el mercado, innovadoras y creativas, y contribuyentes al 

cumplimiento de los objetivos. También el gerente de ventas será responsable de delegar las 

funciones correspondientes al equipo de ventas, que se enfoca en la identificación de 

oportunidades en el mercado de las bebidas energéticas, es importante que pueda estructurar un 

plan de ventas asimismo para su equipo.  
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En segundo lugar, en la administración de la gerencia de ventas, en las que se encarga de 

capacitar, supervisar y motivar a su equipo de ventas para cumplir con los objetivos estipulados y, 

por último, en la profesionalización del equipo de ventas, un gerente que tenga la capacidad de 

entrenamiento hacia su equipo de ventas, y que asimismo brinde ejemplo de comunicación y 

comportamiento asertivo en la empresa. 

Además de las áreas de responsabilidad, el gerente de ventas conoce las áreas de la 

compañía, logística, inventarios, finanzas y cartera, producción, mercadeo y recursos humanos, ya 

que le permite alinear las estrategias de manera correcta con los objetivos estipulados en cada área 

y en general de la empresa, además de poder proveer soluciones efectivas en las áreas con más 

falencia, que pueda medir el rendimiento de su equipo para ver resultados y proponiendo nuevos 

enfoques para mejorar el equipo de ventas. 

 

5. Perfil del Supervisor de Ventas 

 

 

El supervisor de ventas de la Comercializadora Adecco es un líder experimentado en ventas 

y gestión de equipos, con una sólida capacidad para motivar y dirigir a su equipo hacia el 

cumplimiento y superación de objetivos comerciales. Posee habilidades de comunicación y 

análisis, orientado a resultados y con un profundo conocimiento del mercado de recursos humanos. 

Es proactivo, resiliente y capaz de resolver problemas de manera efectiva, manteniendo relaciones 

sólidas con clientes y asegurando su satisfacción, mientras desarrolla estrategias de ventas y 

proporciona capacitación continua a su equipo. 
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6. Perfil del Vendedor 

 

 

Un vendedor en la industria de bebidas energéticas debe ser un vendedor detallista, que 

pueda cerrar acuerdos favorables y ofrecer un excelente servicio al cliente, entendiendo y 

anticipando sus necesidades. Es esencial que tenga buenas habilidades de comunicación, tanto 

verbal como no verbal, y que pueda construir y mantener relaciones sólidas con los clientes. 

Además, debe conocer a fondo los productos de la empresa, sus ingredientes, beneficios y 

características, así como los productos de la competencia para poder destacar las ventajas 

competitivas y responder a las objeciones de los clientes. Si tiene personal a su cargo, el vendedor 

debe ser capaz de reclutar, seleccionar y formar un equipo de ventas eficiente y motivado. También 

debe entrenar y desarrollar al personal para que estén alineados con los objetivos de la empresa y 

preparados para sus roles. El perfil de un vendedor en la industria de bebidas energéticas debe ser 

integral, combinando habilidades de venta, comunicación, gestión y un profundo conocimiento del 

mercado y los productos. Esta preparación les permitirá no solo alcanzar sus objetivos de ventas, 

sino también contribuir al crecimiento y éxito de la empresa en un entorno altamente competitivo. 

 

7. Salarios del Supervisor y Vendedor 

 

Con base a los perfiles de venta del supervisor (Representante de ventas) y del vendedor, 

elaboramos los salarios correspondientes a cada uno, como lo evidenciamos en la figura 6 a 

continuación:   
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Tabla 4 P&G´s Salarios 

  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

El equipo de ventas de la compañía es una pieza fundamental para generar los ingresos de 

la compañía, sin esta no se podría llegar a el cliente final, se debe tener en cuenta que se tienen 

diferentes canales de venta y distribución  y cada canal tiene sus presupuestos y condiciones 

específicas, desde el equipo de ventas debemos ajustarnos a los presupuestos y montos 

establecidos y tenemos que ser conscientes de esa distribución para generar resultados y llegar a 

las metas establecidas y por lo menos a un punto de equilibrio, es fundamental conocer el costo de 

cada vendedor y hasta qué punto me favorece o no tener x número de vendedores. 

Sabemos que tenemos que tener claridad en lo que pagaremos a cada vendedor, es 

importante considerar que su salario básico va a partir del salario mínimo, pero estos vendedores 

tendrán comisiones por cumplimiento de ventas, ¿qué quiere decir esto? que se fija una meta de 

ventas para cada vendedor y si logra alcanzar este número de ventas o se encuentra entre los rangos 

de 90% a 105% puede obtener sus comisiones, se debe entender cómo van a estar distribuidos los 

vendedores para la Comercializadora Adecco y que no le salgan tan costosos a la empresa, pero 
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que sí sean eficientes en lo que hagan y se sientan motivados a comisionar y vender más. El 

constitutivo salarial es algo que no podemos cambiar y debemos reconocer a nuestros vendedores.  

Se debe incluir el auxilio de transporte de $200.000 pesos colombianos y un auxilio para 

comunicación (plan de datos) de $50.000 pesos colombianos. Teniendo en cuenta la información 

anterior podemos tener el costo de la nómina por cada consultor, como se puede evidenciar en la 

figura 6 suma un total de $ 2.914.400 pesos colombianos. 

Sin embargo, nuestra fuerza de ventas debe contar con un supervisor, encargado de liderar, 

motivar y dirigir su equipo de vendedores, persona con más experiencia y capacitada para llevar a 

cabo los objetivos de venta que tenga la empresa. Su salario básico es mucho mayor de entrada 

con respecto a los otros consultores, asimismo sus comisiones van a ser más altas debido a la 

responsabilidad mayor y metas de ventas mucho más exigentes y ligadas a la de los otros 

vendedores, su auxilio de transporte y su auxilio de comunicaciones son mayores de acuerdo con 

sus exigencias y cumplir expectativas para cerrar tratos, este supervisor de ventas le cuesta a la 

empresa $ 5.560.000 pesos colombianos, si bien es mucho más alto que los vendedores, se debe 

tener en cuenta que su responsabilidad es mayor y va de la mano con los otros vendedores para 

cumplir metas y poder comisionar. 

7.1 P&G por Vendedor y Supervisor 

 

Ahora bien, tenemos que determinar cuánto debe vender cada vendedor y supervisor para 

cumplir con los objetivos de venta y asimismo se pueda pagar su salario correspondiente, como 

evidenciamos en la figura 7, tanto para vendedor como supervisor después de determinar el valor 

de la nómina con un porcentaje de participación del 30% sobre el valor de ventas neta de la zona, 

el costo del producto con un porcentaje de 42%, el transporte del producto con un 5%, el mercadeo 
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con 6%, las averías de producto con 13%, la retención de ICA en Bogotá con 1%, y una utilidad 

antes de impuestos del 0%, es decir el punto de equilibrio, el vendedor debe como mínimo vender 

en el mes por zona $9.741.618 millones de pesos colombianos y para los supervisores mínimo de 

$18.540.184 millones de pesos colombianos por zona. 

 

Tabla 5 P&G vendedores y supervisores por zona 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Para poder cumplir esa meta/cuota tenemos que tomar muy en cuenta los puntos que 

establecimos en la figura 7, ya que para el contexto de las bebidas energéticas es fundamental el 

costo de nuestro producto, porque se evidencia una gran competencia y creciente demanda, los 

precios y costos de producción van a ser la variable que marque la diferencia en nuestra industria, 

teniendo en cuenta eso podemos ver cómo podemos abaratar costos en la nómina y saber así la 

cantidad óptima de vendedores por zona, en la regional de Cundinamarca. 

Al ser un sector muy competitivo y que la presión de los precios y la competencia de bebidas 

internacionales sugieren un poco margen para competir por precio comparado con otros 

productores locales, por lo tanto, es necesario que los vendedores y su supervisor tengan metas 

reales y que estén orientadas a llegar a ese punto de equilibrio y logren generar esas ventas. 
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8. Estructura del Presupuesto Nacional de la Regional Cundinamarca 

 

Para este punto, desarrollamos el presupuesto nacional de la empresa para el año 2024, como 

evidenciamos en la figura 8, presentada a continuación: 

 

 

Figura 3 Estructura presupuesto nacional 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

En la figura 8, se evidencia que la Comercializadora Adecco, es una compañía que estipula 

unas ventas totales de $72.000.000.000 millones de pesos colombianos, este corresponde al 

presupuesto anual para el año 2024, la empresa en su organigrama presenta cuatro canales 

principales: exportaciones, canal tradicional, B2B y canal moderno. 

En el canal de exportaciones, vemos que tiene un aporte del 8% sobre las ventas totales 

anuales con un valor de $5.760.000.000 millones de pesos colombianos, para el canal tradicional, 

vemos que cuenta con la mayor participación correspondiente al 75%, con ventas de 

$54.000.000.000 millones de pesos colombianos, en lo que nuestra regional Cundinamarca 

participa en un 23% que equivale a $12.420.000.000 de pesos colombianos, seguido del canal 
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B2B, que participa sobre las ventas totales anuales en un 1%, aunque se espera que sea capaz de 

atraer más clientes y aumente su participación. 

 

En el canal moderno encontramos un aporte del 18% sobre las ventas totales anuales, si 

bien no es el canal con mayor porcentaje, tiene una gran importancia ya que vemos que está en 

crecimiento, por lo que para este canal en la regional de Cundinamarca se asignó un presupuesto 

de $2.880.000.000 millones de pesos colombianos, que aporta un 25% del total en este canal.  

 

9. P&G por zona 

 

A continuación, presentamos el P&G de venta anual para la regional de Cundinamarca en la 

figura 9, después de este presupuesto determinamos el costo de producción con un porcentaje de 

participación del 42% sobre el valor de P&G de la venta anual, los descuentos comerciales con un 

porcentaje de 10%, el transporte del producto con un 5%, los administrativos con 10%, el mercadeo 

con 6%, la retención de ICA en Bogotá con 1%, el salario del vendedor con un 13,4% y el salario 

del supervisor con un 2,3%, unos gastos operacionales del 10% y una utilidad antes de impuestos 

del 0%, con lo que nos da un total del presupuesto anual para el 2024 de $2.880.000.000 millones 

de pesos colombianos, y mensualmente de $240.000.000 millones de pesos colombianos, en la que 

cada zona, en este caso 11 zonas,  les corresponde $21.818.182 millones de pesos colombianos. 
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Tabla 6 P&G venta anual 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

A partir de todo lo desarrollado anteriormente en la figura 9, concretamos que el número 

de vendedores necesarios para la zona es de 11, con un presupuesto de $2.880.000.000 COP, para 

garantizar la asignación eficiente del número de puntos de venta que por vendedor, cumplan con 

los $21.818.182 millones de pesos colombianos estipulados, como se observa en la figura , que se 

derivan  del presupuesto de ventas del año mensual entre el número de trabajadores que se 

requieren, para que al final de la operación entre los once vendedores, la empresa logre una venta 

mensual de $240.000.000 millones de pesos colombianos, equivalente al promedio de venta que 

da del gran total del presupuesto de venta anual estipulado para el año 2024 de la regional 

Cundinamarca.  

En resumen, abriremos 11 zonas con $21.818.182 millones de pesos colombianos 

asignando los puntos de venta por grupos de clientes, para garantizar que cada vendedor pueda 

cumplir con el presupuesto establecido, que como lo mencionamos en el P&G de vendedor y 

supervisor, el vendedor de vender mínimo $9.741.618 millones de pesos colombianos y para los 

supervisores mínimo de $18.540.184 millones de pesos colombianos. 



27 

 

10. Presupuesto Trimestral 

 

En este punto, fijamos el presupuesto trimestral por vendedor de cada Q (Q es el periodo 

de ventas trimestral de la empresa), para establecer objetivos y metas específicas a los vendedores 

para cumplir con el éxito y crecimiento de la empresa en la industria de bebidas energéticas de 

Colombia en la regional de Cundinamarca, también es importante para medir el rendimiento de la 

zona y los vendedores de manera regular, generando estrategias y una planificación concisa que 

fomente la mejora continua y la coordinación y comunicación efectiva con todo el equipo de 

ventas. Además, el presupuesto trimestral nos brinda que por Q 's, la empresa pueda determinar si, 

en un mes del trimestre no obtuvo un volumen de ventas adecuado, otro mes del mismo trimestre 

permita levantar la caída del que tuvo bajo rendimiento.   

 

Tabla 7 Total de ventas regional Cundinamarca 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 En la figura 9 podemos ver resaltado, el consolidado de ventas para la regional de 

Cundinamarca, en la que evidenciamos que obtuvo un total de ventas general el 2023 de 

$2.250.620.726 COP con un porcentaje de participación del 23.95%, los meses de mayor volumen 
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de ventas fueron agosto, octubre y diciembre, lo que podría indicar estrategias de venta y de 

mercadeo específicas en estos meses, para impulsar las ventas. 

  

 En la figura 10, se evidencia de las ventas 2023, el porcentaje de participación de cada mes, 

en los que nuevamente se refleja que agosto, octubre y diciembre obtuvieron la mayor 

participación con un 11%, con estos valores empezamos a construir, basado en el presupuesto del 

año 2024 (que tiene un total de $2.880.000.000 COP), el presupuesto por mes del mismo año, con 

ello esperamos unas ventas de los principales meses en agosto de $328.426.501 pesos, octubre de 

$304.254.372 pesos  y diciembre de $309.735.921 pesos y asimismo con cada valor 

correspondiente a cada mes. 

 Para determinar el presupuesto trimestral, tomamos del presupuesto mensual, los meses 

correspondientes a cada trimestre, en este caso, el Q1 corresponde a los meses de enero, febrero y 

marzo, el Q2 a los meses abril, mayo y junio, el Q3 a los meses julio, agosto y septiembre, y, por 

último, el Q4 a los meses octubre, noviembre y diciembre, y realizamos la sumatoria del 

presupuesto de cada mes correspondiente a cada trimestre.  

 

Tabla 8 Presupuesto trimestral 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 Basados también en la figura 10, en nuestra regional Cundinamarca, con la sumatoria del 

presupuesto de cada mes correspondiente a cada trimestre, obtenemos un resultado para el Q1 con 

valor de $585.076.778 pesos de ventas esperadas, el Q2 con valor de $591.178.425 pesos, el Q3 
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con valor de $847.050.270 pesos y el Q4 con valor de $856.694.528 pesos, para un total de 

$2.880.000.000 COP de presupuesto anual. Para cada zona, hemos determinado que máximo 

podemos tener 11 vendedores, para cumplir con el presupuesto y mantener los costos fijos ya 

estipulados para las demás áreas de la empresa. 

Además, con el número de vendedores por zona, determinamos el presupuesto de Q por 

vendedor, es decir, cada vendedor en el Q1, mínimo debe cumplir con $53.188.798 pesos en 

ventas, para el Q2 $53.743.493 pesos, para Q3 $77.004.570 pesos y por último, para Q4 

$77.881.32 pesos, de acuerdo con esta información esperamos dejar en claridad a cada vendedor 

las expectativas de crecimiento y cumplimiento de ventas que espera la empresa, incluyendo los 

meses con mayor y menor demanda. 

11. Objetivo de Ventas por Vendedor 

 

 Con lo anterior, establecemos los objetivos de ventas correspondientes que se resumen en 

cuatro puntos clave: 

● Primero, lograr con la regional Cundinamarca con una participación del 25%, una venta de 

$2.880.000.000 COP. 

● Segundo, generar una venta por Q’s, del periodo Q1 equivalente a $585.076.778 pesos, del 

Q2 equivalente a $591.178.425 pesos, del Q3 equivalente a $847.050.270 pesos y del Q4 

equivalente a $856.694.528 pesos. 

● Tercero, con 11 vendedores por zona, para llegar a un punto de equilibrio (aunque la meta 

sea generar rentabilidad) con el equipo de ventas, en cada zona fijar los vendedores 

mensuales determinados para atender toda la zona y cumplir con el presupuesto mensual 

estipulado que corresponde, para el Q1 de $53.188.798 pesos en ventas, para el Q2 
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$53.743.493 pesos, para el Q3 $77.004.570 pesos y, por último, para el Q4 $77.881.32 

pesos. 

● Cuarto, garantizar que los once vendedores logren por Q 's cumplir con el presupuesto de 

la regional de Cundinamarca. 

 Y como objetivo final, lograr el punto de equilibrio de ventas, pero en el mejor de los casos, 

lograr llegar a tener una rentabilidad de doble dígito para confirmar que los canales de venta sí le 

estén generando rentabilidad a la compañía. 

 

12. Conclusiones 

 

• El sector de bebidas energéticas está en crecimiento a nivel mundial, con un mercado en 

expansión y constante innovación. En América Latina las compañías como Coca-Cola, 

Danone y Quala son actores importantes, utilizando estrategias de distribución para ampliar 

su presencia. 

• La implementación de impuestos sobre productos con altos niveles de azúcar y 

regulaciones de etiquetado en Colombia impacta la comercialización de bebidas 

energéticas, agregando que el canal de distribución más importante en América Latina con 

los pequeños comercios locales. 

• Se propone una estructura de ventas con 11 vendedores en la región de Cundinamarca, 

cada uno con un objetivo de ventas mensual de $21.818.182. 
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• La distribución de presupuesto y los objetivos de ventas se basan en la asignación de puntos 

de venta por zona y grupo de clientes, garantizando el cumplimiento de los objetivos de 

ventas. 

• El presupuesto por zona se estructura para garantizar los objetivos de ventas, es por esto 

por lo que cada vendedor tiene un objetivo mensual, contribuyendo al objetivo anual global 

de la región. 
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