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Resumen

El objetivo principal de este trabajo es sistematizar el proceso de practicas
profesionales realizadas durante seis meses en la empresa Corbeta S.A., en su
sede de Medellin. Las actividades desempefiadas en la compafia se llevaron a
cabo en el canal institucional, un canal exclusivo destinado a la atencién de
empresas, colegios, universidades, fondos de empleados, fundaciones, empresas
manufactureras, el sector publico, entre otros. En este contexto, se desarrollaron
diversas funciones de apoyo, que abarcan desde la gestion administrativa hasta el
seguimiento de las actividades comerciales, con el propdsito de facilitar y agilizar
todos los procedimientos vinculados al proceso de ventas del equipo.

Este documento se estructura en varias secciones. En primer lugar, se
presenta una introduccion que contextualiza al lector sobre la organizacion vy el
area especifica donde se llevé a cabo el proceso de practicas. A continuacion, se
detalla la sistematizacion de todas las actividades realizadas durante los seis
meses de précticas, con la correspondiente evidencia que respalda cada accion.
Posteriormente, se exponen las reflexiones generadas a lo largo del proceso, en
las cuales se analizan tanto los aspectos positivos como negativos identificados en
la empresa, el area de trabajo y el propio desarrollo de las préacticas. Finalmente,
se incluyen las recomendaciones que el practicante propone a la organizacion,
basadas en los aprendizajes y hallazgos obtenidos durante este periodo.

Palabras claves: Ventas, institucional, préacticas, clientes, cotizacion,
centralizacion.

Abstract

The main objective of this work is to systematize the process of professional
practices carried out during six months in the company Corbeta S.A., at its
headquarters in Medellin. The activities performed in the company were carried out
in the institutional chanel, an exclusive channel aimed at serving companies,
schools, universities, employee funds, foundations, manufacturing companies, the
public sector, among others. In this context, various support functions were
developed, ranging from administrative management to the monitoring of
commercial activities, with the purpose of facilitating and streamlining all procedures
related to the team's sales process.

This document is structured in several sections. First, there is an introduction that
contextualizes the reader about the organization and the specific area where the
internship process was carried out. Next, the systematization of all the activities
carried out during the six months of internships is detailed, with the corresponding



evidence that supports each action. Subsequently, the reflections generated
throughout the process are presented, in which both the positive and negative
aspects identified in the company, the work area and the development of the
internship itself are analyzed. Finally, the recommendations that the intern proposes
to the organization are included, based on the learning and findings obtained during
this period.

Key words: Sales, institutional, practices, customers, quotation, centralization.
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1. Introduccién

1.1. Presentaciéon de la organizacion

Colombiana de Comercio / Corbeta / Alkosto S.A. se funda en la ciudad de
Medellin en el afio 1938. Es una empresa comercializadora de electrodomésticos,
productos para el hogar, informatica, ferreteria y lubricantes. En sus inicios, su
actividad comercial se orienta hacia la distribucion de telas. Sin embargo, en 1958,
la compafia se dedica a la distribucion de bienes de consumo masivo, es decir,
productos con ritmos de produccién intensos y una alta demanda por parte de los
consumidores. Actualmente, la compafiia cuenta con una fuerza de ventas de
aproximadamente 1.000 representantes, quienes abastecen a mas de 300.000
clientes, incluidos autoservicios, tiendas, minimercados, almacenes, ferreterias,
entre otros, con una cobertura en 950 municipios del pais.

Cuenta con marcas propias como AKT, Kalley, Magenta, entre otras y
alianzas con empresas como P&G, Familia, Kellogg’s, Samsung, Sony, LG, Black
& Decker, Samurai, Corona, entre otras, basadas en contratos gana-gana para
distribuir productos principalmente a los minimercados o tiendas de barrio. De
acuerdo con Fisher, Ury y Patton (2011), un contrato gana-gana es un acuerdo en
el que todas las partes involucradas obtienen beneficios mutuos, buscando una
solucién que satisfaga las necesidades y expectativas de todos los participantes.

Es duefia de las tiendas Alkosto, Alkomprar y Ktronix, esto le permite cubrir
la demanda del mercado colombiano y ofrecer variedad en cuanto a calidad y precio.
Asi mismo, la empresa se dedica a acceder a los principales canales de distribucion
con el objetivo de ofrecer servicios tanto en la venta como en la posventa. A través
de este enfoque, busca generar un crecimiento positivo para sus proveedores
mediante una distribucion eficiente y efectiva de productos.

1.2. Presentacién del area o departamento donde desarroll6 la préactica

La practica se realiza en el canal institucional de la sede de la ciudad de
Medellin dedicada exclusivamente a la atencibon de empresas, colegios,
universidades, fondos de empleados, fundaciones y organizaciones del sector
publico. Sus actividades permiten incrementar las ventas y optimizar el margen
comercial, permitiendo asi, alcanzar sus metas corporativas relacionadas con el
volumen de negocio y la rentabilidad.



El canal lleva a cabo diversas actividades, entre las que destacan la gestién
de relaciones con clientes institucionales, la coordinacion de eventos, las visitas a
los clientes para identificar sus necesidades especificas, las ventas, el cobro de
cartera, la digitacion de pedidos y el acompafiamiento postventa. En el servicio
postventa se realizan tareas como la resolucién de posibles inconvenientes o dudas
relacionadas con el producto, el seguimiento para asegurar Su correcto
funcionamiento, la atencion de garantias y la asesoria continua para maximizar la
satisfaccion del cliente. Estas funciones son fundamentales para asegurar una
atencién Optima, lo que contribuye al crecimiento y fortalecimiento de las relaciones
con las empresas, logrando asi su fidelizacion.

Para llevar a cabo estas actividades, el canal estd compuesto por un total de
nueve personas, entre las que se incluyen dos practicantes, seis representantes de
ventas y una administrativa, quien se encarga de enviar los pedidos al equipo de
inventarios para que estos procedan a programar los despachos de los pedidos,
resolver inconvenientes con las transportadoras y gestionar los productos que
requieren garantia o cambio.

Los representantes de ventas se encargan de la atencion de los clientes
presentes en su zona, presentacion de los productos que maneja la empresa,
negociacion con clientes y marcas, realizacion de eventos, cobros, captacion de
nuevos clientes y por supuesto, las ventas. Por su parte, los practicantes brindan
apoyo de tipo administrativo a los representantes, entre las funciones mas comunes
se encuentra la cotizacion de mercancia, envio de guias y actualizacion de listas de
precios; sin embargo, sus funciones pueden trascender a medida que este
demuestra capacidad y rapidez, logrando digitar, recomendar y dar seguimiento a
los pedidos.

El canal institucional desempefia un papel crucial dentro de los presupuestos de
la compafiia, dado que estd enfocado especialmente en atender a empresas y en
la distribucion de bienes de consumo masivo. Este enfoque le permite generar un
volumen de ventas considerable, que representa un porcentaje significativo de los
ingresos totales de la empresa

2. Desarrollo del proceso de practicas

En esta seccion, se detalla el proceso vivido como practicante en el canal
institucional de Corbeta S.A. Se explica cdmo se desarrollan los procedimientos
dentro de este canal y la importancia que tienen, tanto para el area especifica como



para la empresa en general. Ademas, se abordan los cambios que ocurren
en el proceso, asi como los aspectos positivos y las dificultades que se observan.

2.1. Descripcion del proceso de préactica de tipo estratégico u operativo en
el cual particip6 como practicante.

Las actividades que realiza el practicante en Corbeta S.A. son principalmente
de tipo operativo, lo que implica tareas diarias esenciales para garantizar el
funcionamiento efectivo de la organizacion. Estas actividades permiten que las
funciones basicas de la empresa se realicen de manera eficiente y sin
contratiempos. Las tareas asignadas al practicante estan orientadas a dar
seguimiento a los procesos realizados por los representantes de ventas, lo que
garantiza la continuidad del trabajo dentro del canal institucional.

Un claro ejemplo de estas actividades son los seguimientos de pedidos, que
implican verificar el estado de estos y asegurarse de que se cumplan los plazos
establecidos para su entrega. Ademas, el practicante se encarga de la descarga de
guias de envios, lo que permite monitorear y controlar el proceso logistico de
distribucion. Otra tarea relevante es la actualizaciéon de precios, lo que asegura que
la informacion disponible para los clientes esté siempre al dia. También se realiza
la elaboracién de cotizaciones, las cuales son fundamentales para la venta de
productos y para mantener una comunicacion clara y precisa con los clientes.

Estas tareas permiten que se desarrolle de manera correcta el proceso de
ventas en el canal, con el objetivo de poder obtener mas ventas.

2.1.1. Actividades desarrolladas del 11 de junio al 11 de Julio.

Durante el periodo de formacion y trabajo del practicante en Corbeta S.A., se
llevaron a cabo diversas actividades que permitieron tanto la integracion a la
empresa como al aprendizaje de los procesos de la compaiiia. El primer dia, se dio
inicio con una induccion a la compafia, dirigida a los nuevos empleados,
especialmente aquellos que se incorporaban al equipo. Durante aproximadamente
cuatro horas, el area de gestion humana presenté la estructura de la empresa, las
aplicaciones que utilizan los trabajadores, los beneficios que ofrece la empresa y
los valores que destaca la empresa. Esta induccion fue fundamental para entender
el entorno bajo el que se iba a realizar las practicas profesionales.

Una vez que los nuevos empleados ya estaban familiarizados con la
empresa, se pasa a otra sala de la compairiia para empezar a realizar los cursos de



Salud y Seguridad en el Trabajo (SST). En total fueron aproximadamente 13 cursos,
con una duracién de cuatro horas, en los que se aprendié sobre las buenas
posturas, el cuidado personal, el manejo adecuado de relaciones interpersonales,
los riesgos que se pueden correr en el trabajo, entre otros aspectos importantes
para asegurar que la estadia en la empresa no tuviera ningun problema a futuro.

La figura 1, resumen los cursos realizados en la plataforma de la compafia,
en ella incluye el nombre del curso, su estado, es decir, si ya esté realizado o no y
la fecha de realizacion del mismo.

Figura 1. Cursos realizados en sinergia.
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Nota: Capturas tomadas de la plataforma sinergia de Corbeta S.A. (2024).

Al dia siguiente, los practicantes fueron ubicados junto a los vendedores de
la compafiia, formalmente conocidos como representantes de ventas (RV) quienes
se iban a encargar de ensefarles el manejo de las plataformas de la empresa y
algunas actividades basicas de apoyo, los RV dejaron un poco de lado sus
responsabilidades para poder explicar en maximo una semana completa los
procesos especificos con los que iba a colaborar. Durante este tiempo, el
practicante aprende sobre la realizacion de cotizaciones, organizacion de listados
de precios y a realizar seguimiento a los pedidos que cada una de las zonas enviaba
a digitar con la intencién de que pudieran realizar las actividades sin necesidad de
que el RV los estuviera vigilando.

En los dias siguientes, se lleva a cabo una presentacion del equipo de
trabajo, organizada por la gerente de unidad. Esta reunion, que tiene una duracion
aproximada de una hora, brinda a cada miembro del equipo la oportunidad de
presentarse, compartir aspectos de su vida personal, sus gustos y su experiencia
dentro de la empresa. Esta actividad fue importante para conectar con el grupo ya
gue se descubren gustos y actividades similares.

Para mejorar las habilidades comerciales del equipo, se realiza una
capacitacion para el aumento de las ventas, en la que un encargado de la ciudad



de Bogoté proporciona técnicas y consejos sobre como convencer a los clientes de
comprar mas. Esta capacitacion, de 2 horas, se realiza a los empleados del canal
institucional y los equipos de consumo.

A lo largo del dia, también se realizan reuniones de seguimiento, estas se
llevan a cabo al inicio y final de la jornada. En estas reuniones, se ven los resultados
de ventas de los distintos equipos, se conocen las nuevas estrategias por parte de
las marcas y se comparten los productos mejor vendidos. Estas plenarias para los
distintos equipos son importantes pues permiten una correcta retroalimentacion del
dia a dia de los vendedores.

Las plenarias se realizan de manera virtual en la plataforma teams, alli en
una sala se conectan todas las personas que componen el equipo a nivel nacional
y los responsables de cada marca se encargan de compartir informacion de interés
para todos los asistentes

La figura 2 muestra una presentacion de incentivos por parte de la marca
TCL, donde indican los requisitos y posibles premios que pueden ganar los
representantes de ventas y gerentes de unidad siempre y cuando cumplan el
presupuesto designado por parte de la marca.

Figura 2. Evidencia plenaria de reporte de ventas diaria.
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Nota: Captura tomada de la plataforma teams (2024).



De manera ocasional, se realizan eventos especiales como el Corbeshow,
gue son una excelente oportunidad para interactuar directamente con los clientes.
En este evento, Corbeta monta stands en diversas ciudades del pais y ofrece
descuentos exclusivos para incentivar la compra. A diferencia de las capacitaciones
y las reuniones diarias, el Corbeshow se lleva a cabo durante una jornada completa,
de 8:00 a.m. a 8:00 p.m., y permite una interaccion mas cercana y directa con los
clientes.

Por otro lado, el practicante juega un rol importante en el dia a dia ya que en
sus actividades de apoyo se encuentran las cotizaciones, en la que se trabaja junto
con los representantes de ventas. Por medio de los correos electronicos, los
vendedores envian al practicante los productos que los clientes necesitan, y €l se
encarga de buscar los precios, verificar el inventario y confirmar la vigencia de los
productos. Si algun producto no esta disponible, el practicante ofrece sustitutos.
Esto es clave para agilizar el proceso de ventas y garantizar que los clientes reciban
la informacién rapidamente.

Para la realizacion de las cotizaciones se utiliza el siguiente formato, que se
diligencia con base en los productos que requiere el cliente; se diligencia de la
siguiente manera:

Figura 3. Evidencia formato de cotizaciones.
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Nota: Formato predeterminado para la presentacion de cotizaciones (2024).

Ademas, el practicante participa en el seguimiento de pedidos, una actividad
diaria en la que revisa el estado de cada pedido registrado en el sistema. Cada
pedido tiene un nimero Unico de identificacion y el practicante supervisa su avance,
verificando si el producto esta reservado, en proceso de satisfaccion, cancelado,



facturado o cerrado. Esto permite llevar un control detallado sobre la logistica y
asegurar que se cumplan los plazos de entrega.

Para el seguimiento de pedidos se ingresa al software propio de la empresa,
especificamente al apartado de “seguimiento de pedidos”, para encontrar
especificamente el pedido se diligencian los apartados de unidad de negocio,
cliente, y pedido, tal como se muestra a continuacion

Figura 4. Evidencia de seguimiento de pedidos.

ORACLE
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1D Transportista: 2
Buscar Borrar Bisqueda Basica

Nota: Captura tomada del ERP de Alkosto (2024).

También, el practicante se encargo de las recomendaciones de pedidos, una
tarea que es realizada por la auxiliar administrativa, pero que, debido a su ausencia
por vacaciones, pasé a ser una de las responsabilidades del practicante. Esta
actividad consiste en organizar todos los pedidos ingresados durante el dia,
clasificAndolos segun los formatos correspondientes (plantilla de paquetera o
remision) y enviandolos a los equipos de inventario de cada unidad de negocio para



su posterior despacho. No se incluye evidencia de este proceso ya que incluye datos
sensibles de la compafiia.

A continuacion, se presenta una tabla resumen de actividades donde se
incluye una breve descripcion de la actividad desarrollada, la frecuencia con la cual
se realiza y las personas que participan en su desarrollo.

Tabla 1. Resumen de actividades desarrolladas del 11 de junio al 11 de Julio.

Actividades Descripcion de la

Realizadas actividad Tiempo Participantes
El primer dia se
brinda la induccién a
la empresa para los e Empleados del
nuevos trabajadores, area de gestion
. se habla sobre la humana
Induccion . 4 horas _
compaifiia, las e Trabajadores
aplicaciones que nuevos de la
utilizan y beneficios compafiia
de hacer parte de
Corbeta SA.
Una vez
conocida toda la
informacion

relacionada a la

. e Empleados del
empresa, se realizan

area de salud y

C lud los cursos seguridad en el
ursos - saiud y obligatorios de SST, g .

seguridad en el son 4 horas trabajo

trabajo e Trabajadores

aproximadamente 13
cursos donde se
aprende sobre
postura, cuidado,
manejo de relaciones
interpersonales, etc.

nuevos de la
compafia

- Una de las e Practicante  del
Capacitacion por| oy iesentantes  de

parte del . canal
ventas se sienta con

representante de _ semana e Representante de
el practicante para

ventas ventas

explicarle uno a uno




Actividades

Descripcion de la

. . Tiempo Participantes
Realizadas actividad P P
los procesos con los
que va a ayudar el
practicante en el
canal institucional,
todo lo relacionado
sobre cotizaciones y
organizacion de
listados de precios
La jefa o
gerente de unidad del
equipo programa una
reunién para conocer
uno a uno todos los :
. Practicante del
. integrantes del
Presentacion del ) . canal.
: equipo, se realiza
equipo de .11 hora Representantes
: una presentacion
trabajo de ventas
formal donde se G e d dad
: erente de unida
mencionan  gustos,
aficiones, tiempo en
el equipo y un poco
de la vida de cada
uno
Se reune al
equipo en una de las
quip Empleados del
salas de la empresa, .
canal institucional
o un encargado de la
Capacitacion . B Empleados de los
ciudad de Bogota .
para el aumento| . . 2 horas equipos de
brinda tips para
de las ventas _ consumo
convencer al cliente .
Capacitador
de comprar los
productos de la
empresa.
Los distintos
Plenaria delequipos de corbeta Gerentes de
. 2 horas .
reporte de|se reanen de manera diarias unidad
ventas virtual en la mafiana Vendedores

y en la noche para




Actividades
Realizadas

Descripcion de la
actividad

Tiempo

Participantes

hablar sobre los
reportes de ventas de
todos los equipos y
de algunos
vendedores,
ademas, de hablar
sobre las estrategias
y productos
ganadores de cada
marca.

Comerciales de
las distintas
marcas

Evento
corbeshow
(Otras ciudades)

El corbeshow
es un evento que se
realiza en las
distintas ciudades del
pais, la  ciudad
encargada junto a las
marcas se encarga
de organizar stands
para que los clientes
puedan ir a ver
productos, hablar con
los vendedores y, por
supuesto, comprar.

Se ofrecen
descuentos
exclusivos para el
show de manera que
se incentiva la
compra

Toda
una
jornada
de
trabajo.

Comerciales
Vendedores
Clientes

Cotizaciones

Esta es una
actividad de apoyo
con la que el
practicante ayuda al
representante de
ventas. El vendedor
envia al practicante
un correo con los

Diario

Vendedor
Practicante




Actividades

Descripcion de la

. . Tiempo Participantes
Realizadas actividad P P
productos que
requiere algun

cliente, este se
encarga de buscar el
producto, el precio
con estrategia, donde
hay inventario y la
vigencia del precio
para plasmarlo todo
en un formato de
Excel
predeterminado y
compartirlo al cliente;
en caso de no haber
ese producto, se
cotizan sustitutos.

Seguimiento de
pedidos

Cada pedido
montado al sistema
genera un numero de
pedido el cual
comienza con AIN,
este se usa para
poder identificar de
cual bodega sale el
producto (Cali,
Medellin, Bogota o
Barranquilla) y poder
revisar el estado del
pedido, podemos
encontrarnos los
siguientes estados:
Reservado: El
producto ha sido
tomado del inventario
para dar
cumplimiento con el
pedido.

Diario

Practicante




Actividades
Realizadas

Descripcion de la
actividad

Tiempo

Participantes

En proceso
de satisfaccion: El
producto esta
pendiente de ser
tomado de los
inventarios.

Cancelado:
Por varios motivos el
pedido no pudo
despacharse por lo
que  sistema o
cancela.

Facturado: El
pedido ya se tomo de
inventario y salié en
despacho para el
cliente.

Cerrado: El
pedido ya se entrego.




Actividades
Realizadas

Descripcion de la
actividad

Tiempo

Participantes

Recomendacion
de pedidos

Esta actividad
no es propia de un
practicante, sin
embargo, cuando se
ingresa a la
compafia la auxiliar
administrativa estaba
de vacaciones por lo
que el practicante se
encargd de este
proceso.

En esta
actividad se tienen
gue tomar todos los
pedidos digitados en
el dia para
organizarlos en 2
tipos de formatos,
plantilla de paquetera
0 remisiébn segun

corresponda y
enviarlos a los
equipos de

inventarios de cada
unidad de negocio
para que puedan
despacharlos.

Diario

Practicante

Fuente: Elaboracion propia (2024).

Este mes es bastante desafiante, ya que realizar tareas por primera vez
siempre conlleva una cierta complejidad, especialmente cuando no se tiene
experiencia con las plataformas ni con los procesos internos de la organizacion. Uno
de los mayores retos es el proceso de recomendacion de pedidos, que sin duda es
el que mas esfuerzo requiere. Esto se debe a que debe ejecutarse de manera casi
perfecta para evitar cualquier impacto negativo en las ventas de las distintas zonas.
Segun los representantes de ventas, este proceso es el mas monotono, complicado
y pesado, debido a la gran cantidad de detalles y la necesidad de hacerlo bien para

no perjudicar los resultados.




Ademas, a nivel emocional y mental, la situacién es compleja, ya que al ser
la primera vez trabajando en un entorno formal, se experimenta un desgaste mental
considerable. Esto genera sensaciones de agotamiento, inseguridad y frustracion.

2.1.2. Actividades comprendidas del 12 de julio al 12 de agosto.

En este mes se repiten actividades realizadas en el mes anterior, como lo
son las cotizaciones, los seguimientos de pedidos, la recomendacion de pedidos y
plenarias de reportes de ventas, pero gracias al rapido apropiamiento de los
procesos se destinan nuevas actividades al practicante.

El practicante empieza con un proceso de revision de guias, para ello se
ingresa a la plataforma de Envia para descargar un reporte que detalla los
despachos realizados por paquetera. Con este reporte el practicante busca el
namero de guia, revisa el estado de la entrega y, en caso de que haya algun
problema, identifica el tipo de novedad que haya surgido. La paquetera envia
habilita la siguiente plataforma para descargar el reporte detallado de pedidos con
Su respectiva guia, a continuacion, la interfaz.

Figura 5. Evidencia descargue de reporte de guias en la plataforma envia.

envia OnlLine

REPORTE PRODUCCION

" Ragtreo Emos X3
— =1 F
" Sooumiento Emvio

G ae
" Estadatica de Feoanto
" MaoRer de Senarto HOY

" MaoRor de Recoleccion NOY

PANEL DE RESULTADOS

Nota: tomada de la plataforma envia online (2024).

Se realiza también un proceso propio de los representantes de ventas, que
comunmente se conoce como "montar el pedido”, el practicante toma las érdenes
de compra que los clientes envian al correo y las organiza en un formato de
digitacion. Este formato incluye los datos del vendedor, del cliente y del producto
vendido. Luego, el practicante envia esta informacion al equipo de soporte
comercial, quien se encarga de determinar si el pedido se puede despachar o no.



Para la digitacion de pedidos se usa este formato el cual es revisado por
soporte comercial, se incluyen todos los datos relacionados con el producto vendido,
quien lo vende y la empresa que lo compra.

Figura 6. Formato de digitacion de pedidos.

A B c D E

EJECUTIVO DE CUENTA
ZONA

CATALOGO electronica-informatica

CLIENTE AGENCIA-Unidad negocio

NIT “ DIBOG
oc Corbeta

N U A W N R

CODIGO PRODUCTO DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO ANTES IVA

INFORMACION DE ENVIO

10

Nota: Formato predeterminado para digitacién de pedidos institucionales (2024).

Por dltimo, el practicante también es responsable de la actualizacion de listas
de precios, especificamente realiza esta actualizacion todos los dias para un cliente
llamado Nimbus Deliveries, el cual tiene una pagina de comercio electronico, por lo
gue es necesario que cada dia se le comparta la actualizacion de los precios y los
inventarios. Con este proceso se presenta un imprevisto ya que por un error en la
actualizacion de precios se puso a la venta computadores y neveras por un valor
menor al encontrado en las listas de precios, o que provoca que se tengan que
guedar mal al cliente con el producto adquirido.

El siguiente listado es el que se envia al cliente mencionado anteriormente,
con este se basan para incluir los productos y los precios en su pagina web,
posteriormente se encargan de compartir los productos vendidos para digitarlos y
despacharlos

Figura 7. Lista de actualizacion de precios para el cliente Nimbus deliveries.



RALLEY frywe WK AW, 5 21 de Copacated, 3500W 4 19% NO INCLLR 0% dic,
10 KALLEY  Somo Woroondes Kaley 0.7 Sanco, 00w, 20 ed 19% NO INCLLMVS 05-dh
Y RO Irorno Tovtador MK DEOUA TORMOXWD Mate| 39% NO INCLUA 30-ren
L H KALLEY  Siousdor s Kaboy Binica Mancs LARAICE, Capeodd 19% 170 05-dw
" RALLEY Bk IAGLEY MLPS P " A, Maschors otmnin dd 1% NO LIS S due
135 KALLEY  Buadors Kaloy EAR AS00N, 2 svdooddey, Ouiel 19% ND INCLLAS 05-dwe
T SANSUNG [TV Sami 50° UHE AK LASCHLRICO [T NO INCLUA 03
n CALLEY [TV KALLEY &3 K OTves D 9 e 18-dhe
) ALY IWVALLLY A5G VAR OOV (31D & " NO ML Adw
”» RALLEY [TV IGALLEY 3J° ATVI2HOW MD 1 0 18-
” KALLEY  Svwnbilaiir Podestal Koy CAPIANS mgus dhe 18 o 19% WO L L [
»n KALLLY  JARE ACONDICONADO Salwy Portutd 12 000 810 K 19% s M-rew
- WALLLY  JAJC Koy Wwwrier 9 11U 110V Cobor Nt 19 O LU W-ren]
(%} KALLLY  SOnpenuador dhe agum EALLLY de meas furs botsliind 19% " 30-ren
(3] RALLLY Mﬁtmwuvbmzudwn L) L) MO-renl
“ KALILY  Jovpensadnr e agus ALY de pao s bonediin § 19% s Wo-rem
L Xy vadors Sensmtamate s Kabey ELOTI08 /G 9% L]
» PGPS Barrs Sorvdo PHILPS 300807 N 1% MO INCLLIA N-oct
“ PP [arrs Teeid FULDS SIASTN oy NO INCLUS 3o
? PGUPS  WRenrodector Prius PXSEIT Y 1% NO INCLUS oct!

Nota: Formato predeterminado para actualizacion de precios (2024).

A continuacién, se presenta una tabla resumen de actividades donde se
incluye una breve descripcién de la actividad desarrollada, la frecuencia con la cual
se realiza y las personas que participan en su desarrollo.




Tabla 2. resumen de actividades desarrolladas del 12 de julio al 12 de agosto.

Se ingresa a
una plataforma de
Envia donde se
descarga un reporte

diario de lo
Revisién de|despachado or| .. . )
, P P LIDiario e Practicante
guias paquetera para asi

encontrar el nimero
de guia, el estado de
la entrega y si hay
alguna novedad, el
tipo de novedad.

Comunmente
conocido como
montar un pedido, el
practicante toma las
ordenes de compras
Digitacion  de|emitidas por los
pedidos clientes para
organizarlas en un
formato de digitacion
gue posteriormente
es enviado a soporte
comercial.

Diario e Practicante

El practicante
diariamente se
Actualizacién |encarga de enviar
de listas de|una lista de||Diario e Practicante
precios productos
actualizada al cliente
NIMBUS.

Fuente: Elaboracion propia.

Este mes ha sido significativamente mejor tanto a nivel moral como laboral,
ya que la repeticion constante de las mismas actividades ha permitido familiarizarse
mas con ellas, lo que ha reducido su complejidad. Esto ha resultado en una mayor
eficiencia, con un uso 6ptimo del tiempo y una menor carga tanto fisica como



mental. Ademas, al adaptarse de manera mas efectiva a los procesos, se ha
experimentado un alivio emocional y un mayor grado de satisfaccion personal.

Por otro lado, la relacibn con el equipo ha mejorado, ya que se han
encontrado gustos e intereses similares, lo que ha creado un ambiente mas ameno
y facil de manejar. Esto ha contribuido a un aumento en el rendimiento, ya que de
cierta manera trabajar en un entorno de risas favorece la productividad.

2.1.3. Actividades desarrolladas durante agosto 13 a septiembre 13.

Este mes, no se incorporaron nuevas actividades, por lo que se continuaron
realizando las mismas tareas desarrolladas en los meses anteriores. Estas
incluyeron la elaboracion de cotizaciones de productos, la actualizacion de las listas
de productos, el seguimiento de los pedidos para garantizar que se entregaran a
tiempo, la digitacion de nuevos pedidos en el sistema y el envio de guias para el
rastreo de estos. Las digitaciones de pedidos se llevan a cabo segun las
necesidades especificas de cada vendedor.

A continuacién, se adjuntan evidencias del proceso de digitacién de pedidos,
el correo corresponde a la respuesta de soporte comercial, donde indica un namero
especifico de pedido con el cual se le puede hacer seguimiento al mismo.

Figura 8. Captura de digitacion de pedidos.

RE: PEDIDO INSTI MARIA ISABEL CASTRO

Soporte Comerdia (@ | €5 Responder | € Responderatodos | —> Reenviar | | Bfii | | ***

Corbet2  Para @ Juan Diego Urrego Giraldo martes 13/08/2024 5:18 pm
CC © Kelly Johana Sénchez; ' Viviana Maria Arboleds; ' Sara Catherine Cardona Muriel;
GERDO7_DIMED Paula Algjandra Castrillon Montoya

PEDIDO MARIA CASTROxlsx OC MARIA CASTRO jpeg
T1 KB 146 KB

Buen dia:
Se digita pedido AIN01296465 segun solicitud, por favor revisar.

Cordialmente,

Nota: Captura tomada del correo corporativo de Corbeta S.A. (2024).

Asi mismo, las actividades relacionadas a la revision de guias, cotizacién y
actualizacion de listas de precios. La figura 9 corresponde a una cotizacion realizada
para un cliente que necesitaba celulares corporativos para sus empleados, esto
como una politica interna donde cada 2 afos tienen que realizar cambio de los
equipos electrénicos.



Figura 9. Captura de cotizacion de productos.

RE: Cotizacion Equipos Celulares / Plan cambio equipos Celulares
B &
@ Juan Diego Urrego Giraldo ‘@ ‘ > Responder 5 Responder 2 todos | —> Reenviar
o

Para GERDD3_DIMED Fredy de Jesus Berrio Parra martes 13/08/2024 1:21 pm

(g5 Copi de PROFUESTA COTIZACION CORBETA (004
742 K8 ¥

Buenas tardes,
Comparto cotizacion actualizada.

iSaludos!

Nota: Captura tomada del correo corporativo de Corbeta S.A. (2024).

La figura 10 corresponde a la respuesta brindada al cliente nimbus deliveries,
en el archivo anexo se encuentran la totalidad de productos que manejan en su
pagina web con el inventario disponible y el precio con IVA incluido para esa fecha.

Figura 10. Solicitud de actualizacién de inventarios y costos para nimbus
deliveries.

RE: Solicitud Actualizacion de inventario y Costos CORBETA 14/...

Juan Diego Urrego Giraldc | ®|9|9|> | | &
1 Para Katherine Baron 14/08/2024
CC Jenny Alejandra Roa;
GERDDE_DIMED Ana Maria Arango; y 3 usuarios mas

ﬁ LISTADO PRODUCTOS NIMBUSxlsx
97 KB

Buenos dias,

Comparto listado actualizado, por favor no olviden de copiar en los correos
a @GERO06_DIMED Ana Maria Arango.

iSaludos!

Nota: Captura tomada del correo corporativo de Corbeta S.A. (2024).

Por altimo, la figura 11 corresponde a una respuesta para el cliente Uniples,
quien solicita la guia de un pedido realizado, esto con el fin de hacer seguimiento
propio y estar pendiente del dia de llegada de la mercancia.



Figura 11. Solicitud de guia de pedido.

RE: Urgente guia pedido 97445

@ Juan Diego Urrego Giraldc || |E |_|
(]

Para Sandra Cano Arague - Uniples | Proveedor de T 16/08/2024

CC Alba Luz Usme A, - Uniples | Proveedor de T.l.;
GER0O3_DIMED Fredy de Jesus Berrio Parra

>

Buenas tardes,

Comparto namero de guia correspondiente a la estufa de mesa, la otra parte del
pedido se envid con transporte propio por lo que no genera guia.

TCC: 365006543

iSaludos!
Nota: Captura tomada del correo corporativo de Corbeta S.A. (2024).
A continuacién, se presenta una tabla resumen de actividades donde se

incluye una breve descripcion de la actividad desarrollada, la frecuencia con la cual
se realiza y las personas que participan en su desarrollo.



Tabla 3. Resumen de actividades desarrolladas de agosto 13 a septiembre 13.
Se ingresa a
una plataforma de
Envia donde se
descarga un reporte
diario de lo
despachado por
paquetera para asi
encontrar el nimero
de guia, el estado de
la entrega y si hay
alguna novedad, el
tipo de novedad.

Revisién de

guias Diario e Practicante

Comunmente
conocido como
montar un pedido, el
practicante toma las
ordenes de compras
Digitacién  de|emitidas por los
pedidos clientes para
organizarlas en un
formato de digitacion
que posteriormente
es enviado a soporte
comercial.

Diario e Practicante

El practicante
diariamente se
Actualizacién |encarga de enviar
de listas de|juna lista de|Diario ¢ Practicante
precios productos
actualizada al cliente
NIMBUS.

Fuente: Elaboracion propia.

Durante este mes, no se presentan nuevas actividades ni se requiere un
esfuerzo adicional significativo, ya que los procesos en los que se estéa trabajando
se han venido desarrollando de manera continua desde los primeros meses de la
practica profesional. A lo largo de este tiempo, se ha logrado una apropiaciéon de



dichos procesos, lo que permite gestionarlos con mayor eficacia y sin la necesidad
de ajustes o cambios imprevistos

2.1.4. Actividades desarrolladas durante septiembre 14 a octubre 14

En este periodo, una de las vendedoras del canal sale de vacaciones, por lo
que, bajo las 6rdenes de la gerente de unidad, el practicante asume la
responsabilidad de reemplazarla durante su ausencia. Como resultado, se
incorporan las siguientes actividades. El practicante se encarga de tareas diarias
relacionadas con la venta de productos, entre ellas, recibir las érdenes de compra
(OC). Después de que se envia la cotizacion, el cliente formaliza la compra enviando
un archivo PDF con la OC, en el que se especifican el producto deseado, las
cantidades, el precio y la direccién de entrega.

La siguiente imagen corresponde a una orden de compra enviada por un
cliente, en su mayoria todos los pedidos se formalizan de esta manera.

Figura 12. Captura de solicitud de compra.

0.C # [ OLOMBIANA DE COMERCIO SA

@ I I =128
i) Haga clic aqui par, e mendaje
L

a descargar imdgenes. Para syudarle 8 proteger su confidencisidsd, Dutlook ha impedids ks descargs automatics de slgumas imégenes en &3t

5 ol remilenbe &5 desconocido RO descanpues archivas il 9es ciic en enlaces Sospachisos
iRepanaks adjuntando ¢ Cofreo oigingl acguE!

Buenos dias,
Cordial Sabueda:

Safior Proveedor comparto la(s) siguiente(s) OC. = para su pronta gestion con el despacho de este mataria
Par favor confimnar el recibido de este comeo.
De igual forma agradazcd compartir numeand da Guia vy rarsportadong con al cudl seq despachado &l material.

Cordiglimente,
Nota: Captura tomada del correo corporativo de Corbeta S.A. (2024).

También, el practicante mantiene una comunicacion directa con los clientes
de la zona, hablando con ellos sobre el estado de los pedidos, novedades sobre
articulos nuevos o los mas ganadores y negociaciones. Estas conversaciones
ayudan a mantener una buena relacién con los clientes y a asegurar que se
satisfagan sus necesidades.



Por altimo, este mes se realiza la actividad del manejo de la cartera el cual

es un proceso delicado y detallado. Cuando un cliente realiza un pago, en este caso,
el practicante se encarga de aplicar el pago. Primero, recibe el comprobante de
pago, lo envia al area de soporte de bancos para verificar que el dinero haya sido
recibido, y luego, una vez confirmado, envia un correo con las facturas
correspondientes a Digitacion Cobros por Caja DIMED, para que se registre el pago
correctamente. Es un proceso fundamental que requiere mucha precision, ya que
cualquier error podria causar problemas en la contabilidad de la empresa.

Por ultimo, se adjunta un ejemplo de una aplicacién de un pago realizado por

un cliente, esto después de corroborar que el mismo si fue ingresado en el sistema.

Figura 13. Solicitud de aplicacion de pago.

Juan Diego Urrego Giraldo
® ’ra Digitacion Cobros por Caja DIMED ”

@ Kelly Johana Sanchez; @ GEROO6_DIMED Ana Maria Arango
Buenos dias,

Por favor su ayuda aplicando el pago a la siguiente factura.

Cliente 1D item Saldo

Banco N° Cuenta FTms Impte Trns

iSaludos!

Juan Diego
Urrego Giraldo

Practicante del canal insttucional Medelin

(604) 3611300 Calle 2# 50 -21
Medelin, Colombia

Nota: Captura tomada del correo corporativo de Corbeta S.A. (2024).

A continuacién, se presenta una tabla resumen de actividades donde se

incluye una breve descripcion de la actividad desarrollada, la frecuencia con la cual
se realiza y las personas que participan en su desarrollo.



Tabla 4. Resumen de actividades desarrolladas de septiembre 14 a octubre 14.

Una vez
compartida la
. cotizacion, el cliente
Recepcion de .
, se encarga de enviar| . . )
6rdenes de Diario e Practicante
formalmente un PDF
compra
con la orden de
compra.
El practicante
establece una
. ., comunicacion
Comunicaciéon | . .
. directa con los|| .. . e Practicante
directa con el| . Diario )
. clientes de la zona e Cliente
cliente
Uno de los
procesos mas
rigurosos y de mayor
Manejo de|cuidado puesto que
cartera cualquier error en la Diario e Soportes
(Aplicacion de|laplicacion de un e Practicantes
pagos) pago puede implicar
un desorden total de
la cartera.

Fuente: Elaboracion propia.



Este mes se ha vuelto a experimentar algo de miedo, ya que se realizan
actividades que implican una gran responsabilidad, al estar reemplazando el trabajo
de otra persona. Esto ha generado una vez mas una fuerte carga de trabajo, con
mas actividades, responsabilidades y la sensacion de tener que hacer todo a la
perfeccion. Sin embargo, al final del mes, surge un sentimiento de satisfaccion,
debido al reconocimiento y las felicitaciones por parte de todo el equipo, ya que el
reemplazo de la vendedora se realizé de la mejor manera posible.

2.1.5. Actividades desarrolladas durante octubre 15 a noviembre 15.

Este mes se continldan realizando las mismas actividades que en los meses
anteriores, principalmente el acompanamiento a todas las zonas del canal
institucional. No obstante, se comienza a brindar un apoyo especial a la nueva
vendedora, quien esta en proceso de adaptacidon con respecto a las actividades
operativas de la empresa. En particular, se le proporciona soporte en la atencién a
clientes como Bancolombia, cuyo proceso de compra difiere de los demas. También
se brinda asistencia a otro comprador, quien decide cerrar sus vinculos comerciales
con el area institucional debido a algunos inconvenientes con la representante de
ventas. No se afiaden evidencias para este proceso especifico debido a la
privacidad de la informacion.

En relacion con lo anterior, todos los dias es necesario sentarse junto a la
vendedora para analizar los distintos inconvenientes presentados, con el fin de
encontrar la falla y ofrecer una solucion rapida. Cuando el problema esta
relacionado con un mal despacho, se revisa el pedido ingresado en el panel de
seguimientos para identificar qué productos faltaron por despacharse y asi
completar el pedido. Si la falla esta relacionada con un error en el pago, se consulta
con el encargado de cartera para identificar la factura a la que se debe aplicar el
pago y, de ser necesario, solicitar la devolucion del dinero para ingresarlo en la
factura correcta. Finalmente, cuando el problema es la no legalizacion de alguna
feria, se revisa pedido por pedido, identificando los productos faltantes, para luego
cruzarlos y enviar el reporte al area de inventarios, quienes se encargan de legalizar
correctamente dichas ferias.

A continuacion, se presenta una tabla resumen de actividades donde se
incluye una breve descripcion de la actividad desarrollada, la frecuencia con la cual
se realiza y las personas que participan en su desarrollo.



Tabla 5. Resumen de actividades desarrolladas de octubre 15 a noviembre 15.

Se da apoyo .
. oy e Practicante
especial a dos
Apoyo all . e Representante de
) clientes de la zonal| .. .
clientes con Diario ventas
GERO003 que _
problemas e Clientes con
presentan

) ) inconformidad
inconformidad con

varios pedidos.

Se revisa
pedido por pedido
L del cliente para e Representante de
Revision de . .
. determinar  cuales| .. . ventas
pedidos Diario ,
despachos fueron e Practicante
despachados

incompletos y asi
poder enviar el total
de la mercancia

Se revisan los

pagos ingresados a e Representante de
Revision de|la cartera del cliente ventas
pagos mallde modo que cada|Diario e Practicante
aplicados pago realizado si e Analista de
sea aplicado a la cartera.

factura correcta.

Se revisan los
pedidos realizados

en las ferias y se e Representante de
. ., cruzan con la ventas.
Legalizacion de . . .
ferias mercancia faltante|Diario e Practicante.
para que el e Analista de
encargado de inventarios.
inventarios los

pueda legalizar.

Fuente: Elaboracion propia.

Este mes ha sido, de cierto modo, estresante, ya que han surgido una gran
cantidad de problemas e inconformidades por parte de los clientes. La frustracion
ha sido constante, ya que para resolver dichos inconvenientes ha sido necesario
estar buscando correos electronicos, solicitudes y aprobaciones, las cuales en



muchas ocasiones no estaban disponibles o resultaban dificiles de encontrar. Esto
se debia principalmente al desorden de la representante de ventas o, en algunos
casos, porque se tenia que comenzar nuevamente todo el proceso desde cero, lo
que afiadia mas dificultad y tiempo a la resolucion de los problemas.

A pesar de gue se ha logrado solucionar la mayoria de los inconvenientes
presentados, el sentimiento de frustracidn persiste, especialmente porque varios de
los clientes mas grandes de la zona han decidido retirar sus relaciones comerciales
con la empresa. Esta decision ha generado una sensacion de impotencia, ya que,
a pesar del esfuerzo y la dedicacion invertidos en la solucién de los problemas, el
resultado no ha sido suficiente para mantener estas relaciones comerciales clave,
lo que ha afiadido una carga emocional adicional al final del mes.

2.1.6. Actividades desarrolladas durante noviembre 15 a diciembre 10.

En este periodo la representante de ventas nueva concluye su periodo de
prueba dentro de la organizacion, lo que resulta en la asignacion de todas las
responsabilidades asociadas con la gestion de dicha zona al practicante. Esto
implica que el practicante asuma las funciones propias de un representante de
ventas dentro del canal institucional, como lo son la comunicacion directa con los
clientes, las visitas, recepcion y digitacion de ordenes de compra y manejo de
cartera.

Estas funciones se realizan de manera mucho mas agil, ya que el practicante
ha realizado previamente muchas de las tareas correspondientes a un
representante de ventas durante su periodo de préacticas, lo que le permite estar
familiarizado con los procedimientos establecidos. Sin embargo, se incorpora una
nueva actividad clave en cualquier proceso de ventas: la visita a los clientes. Aunque
esta tarea no presenta grandes dificultades, exige una mayor dedicacion de tiempo.
Por esta razon, las actividades que normalmente se realizan durante una jornada
completa de trabajo deben completarse antes del mediodia, para poder dedicar el
tiempo restante a las visitas a los clientes.

Las visitas a los clientes varian segun el tipo de proceso que se realice con
cada uno o las necesidades especificas de estos; durante el mes, se efectian tres
visitas a clientes de la zona. La primera tiene como objetivo solicitar crédito para
cada una de sus filiales, la segunda busca completar un documento relacionado con
el tratamiento de datos personales y la tercera inicia un proceso de cambio de razén
social. En todas estas visitas, se aprovecha la oportunidad para discutir posibles
necesidades adicionales y presentar nuevos productos.



A continuacién, se presenta una tabla resumen de actividades donde se
incluye una breve descripcion de la actividad desarrollada, la frecuencia con la cual
se realiza y las personas que participan en su desarrollo.

Tabla 6. Resumen de actividades desarrolladas de noviembre 15 a diciembre 10.

El
practicante asume
las funciones de
representante de

Asignacion de Di e Practicante
responsabilida [VENtas en la zona ario
des GEROOB,

gestionando todas

las tareas

relacionadas.

Se realizan

visitas a tres

clientes con
Visitas a difgre_zntes N Di e Clientes
clientes objetivos: solicitar ario e Practicante

crédito, completar
un formulario vy
cambiar razon
social.

Fuente: Elaboracion propia.

Este mes ha sido uno de los que ha generado mayor emocién, ya que resulta
muy satisfactorio recibir el reconocimiento de la gerente de unidad por las
capacidades y habilidades demostradas. Este reconocimiento ha generado un
fuerte sentido de confianza por parte de ella, al confiar en la habilidad para tomar la
zona y trabajar en su mejora. A pesar de estar aln en un proceso de practicas, el
sentimiento de pertenencia crece, ya que poco a poco se empieza a identificar como
un representante de ventas de Corbeta. Este sentimiento se refuerza al final del
mes,



3. Reflexiones Sobre la Experiencia de Précticas

3.1. Sobre el proceso de practicas o situaciéon aresolver.

Desde que el practicante inicia su proceso de practicas profesionales en
Corbeta S.A., experimenta una serie de emociones nuevas que no habia vivido
antes en este tipo de contexto. A lo largo de su formacion, siempre ha tenido la
disposicion de enfrentar nuevos retos, pues cualquier actividad o tarea que realiza
por primera vez genera en €l una mezcla de emocion, curiosidad y algo de ansiedad.
Sin embargo, al comenzar sus practicas, la emocion inicial se convierte rapidamente
en nerviosismo y temor, debido a la magnitud del entorno profesional en el que se
encuentra. El practicante siente incertidumbre sobre su capacidad para adaptarse
a un entorno tan grande como el de Corbeta S.A, lo que afiade una presién
adicional. Ademas, el hecho de que este proceso no solo marque el cierre de su
carrera universitaria, sino también el inicio de su vida profesional aumenta ain mas
la sensacion de presion.

Durante el proceso de practicas, uno de los aspectos mas destacados es el
papel del equipo de trabajo y de la gerente de unidad, quienes se encargan de
generar un ambiente adecuado para el desarrollo de todos los miembros, incluidos
los practicantes. La gerente de unidad ejerce un liderazgo efectivo, enfocandose
tanto en los resultados como en el bienestar del equipo. Ademas de fomentar el
cumplimiento de los objetivos, promueve una cultura de comunicacion abierta, 1o
que facilita el intercambio de ideas y la resolucion de problemas de manera
colaborativa.

El equipo en general se muestra dispuesto a compartir conocimientos y
experiencias, lo que facilita la integracion del practicante. A medida que avanza el
tiempo, el practicante se siente cada vez mas involucrado en los proyectos y tareas
diarias. La ayuda constante de sus compafieros, que le explican procesos y brindan
retroalimentacion, le permite adquirir nuevas habilidades y mejorar en areas en las
gue al principio tiene menos experiencia.

Desde el punto de vista organizacional, el practicante identifica tanto
aspectos positivos como negativos durante su proceso de practicas en Corbeta S.A.
En cuanto a los aspectos positivos, destaca la eficiencia con la que los procesos
dentro de la empresa estan sistematizados. A pesar de la gran cantidad de



procedimientos establecidos, estos no resultan ser tan complejos como inicialmente
se imaginaba, lo que facilita el aprendizaje y la adaptacibn a nuevas tareas.
Ademas, el enfoque de Corbeta S.A. en el bienestar de sus empleados sorprende
al practicante. La empresa demuestra un compromiso claro con generar un
ambiente laboral saludable, donde las personas se sienten comodas y felices. Las
constantes actividades organizadas para mejorar la calidad de vida de los
colaboradores contribuyen a un clima organizacional positivo, lo cual impacta de
manera directa en el desempeiio y compromiso de los empleados, ya que los
trabajadores motivados suelen ser mas productivos y comprometidos con sus
tareas.

En cuanto a los aspectos negativos, el practicante identifica dos situaciones
gue deberian ser consideradas. El primero tiene que ver con la centralizacion de
procesos. En la empresa, muchas actividades requieren al menos tres
autorizaciones: la de la gerente de unidad, la del area comercial y la del area de
cartera. Aunque esta estructura tiene sentido para supervisar adecuadamente los
procesos, especialmente cuando hay recursos financieros involucrados, el
problema radica en que estas autorizaciones recaen sobre un numero reducido de
personas (solo cinco), quienes deben revisar y dar el visto bueno a todas las
solicitudes diarias. Esto resulta problematico cuando se tiene en cuenta que el canal
institucional, que forma parte del area electronica, cuenta con aproximadamente
450 representantes de ventas, los cuales diariamente solicitan un promedio de tres
autorizaciones. En varias ocasiones, la espera para obtener estas autorizaciones se
extiende por largos periodos, incluso semanas, lo que afecta la eficiencia del
practicante y el avance de sus tareas, ademas de generar inconvenientes con
clientes insatisfechos y ventas perdidas.

Otro aspecto negativo identificado durante el proceso de practicas tiene que
ver con las condiciones del espacio de trabajo, particularmente la falta de ventilacion
adecuada en el area donde se desempefian muchos empleados. Aunque existen
ventiladores, estos no son suficientes para generar un ambiente fresco,
especialmente en dias calurosos, lo que genera incomodidad y obliga a los
empleados a levantarse constantemente para tomar aire o ir por agua, lo que puede

ser interpretado como tiempo no productivo. Ademas, el ruido constante en
el area, debido a la alta afluencia de personas trabajando en el mismo lugar, puede
resultar molesto, dificultando tareas que requieren concentracion, como las
llamadas con clientes o el manejo de informacion delicada.

En general, el proceso de préacticas es enriquecedor. Aunque se presentan
algunas areas de mejora, los aspectos positivos superan en gran medida a los



negativos. El apoyo constante del equipo y el liderazgo de la gerente de unidad
contribuyen significativamente a crear un entorno favorable para el desarrollo
profesional del practicante. A pesar de los retos identificados, estos no afectan de
manera significativa el proceso, y Corbeta S.A. y su canal institucional siguen siendo
altamente recomendables para realizar practicas profesionales, ya que ofrecen un
ambiente de aprendizaje Unico y proporcionan las herramientas necesarias para
crecer tanto en lo profesional como en lo personal.

3.2. Desde lo teorico y lo conceptual

El marco tedrico de este andlisis se fundamenta en las teorias clasicas de la
administracion, las cuales han influido significativamente en la estructura y gestién
empresarial a lo largo del tiempo. Teorias como la burocracia de Max Weber (1922),
las relaciones humanas de Elton Mayo (resultado de los estudios de Hawthorne,
iniciados en 1927), la teoria de sistemas de Ludwig von Bertalanffy (1968) y la teoria
general de la administraciéon Henri Fayol (1916) ofrecen perspectivas clave para
comprender el funcionamiento organizacional y los procesos internos. Estas teorias
han sido seleccionadas por su relevancia en el contexto de Corbeta S.A., donde son
visibles todas estas teorias.

Segun Weber (1922), la teoria burocratica propone una organizacion
jerarquica con reglas precisas y una especializacion en la division del trabajo. En
Corbeta, este modelo se refleja en la existencia de departamentos claramente
definidos, cada uno con tareas especificas y supervisados por un superior en una
estructura jerarquica. Esta organizacion ha mejorado los procesos al asignar
responsabilidades de manera clara. Sin embargo, la rigidez inherente a la
burocracia puede generar lentitud en la toma de decisiones y dificultar la adaptacion
a cambios rapidos.

Los estudios de Hawthorne, dirigidos por Elton Mayo desde 1927, dieron
lugar a la teoria de las relaciones humanas, que subraya la importancia de un
entorno laboral positivo donde los empleados se sientan apreciados y motivados.
En Corbeta, se llevan a cabo actividades de integracibn y se otorgan
reconocimientos a los empleados con el fin de promover un ambiente laboral
favorable. En particular, la gerente de unidad ha fomentado una comunicacion
abierta y un enfoque centrado en el bienestar del equipo, lo cual esta en linea con
los principios propuestos por Mayo.

La teoria de sistemas propuesta por Bertalanffy (1968) conceptualiza a la
organizacibn como un sistema compuesto por elementos interrelacionados e
interdependientes. Segun esta teoria, todos los componentes de la organizacion



deben trabajar en conjunto para alcanzar los objetivos comunes. En el caso de
Corbeta, esta interrelacion se manifiesta claramente en la constante interaccion
entre los diferentes departamentos. Aunque cada area tiene funciones especificas,
cada una de ellas juega un papel fundamental en el proceso de ventas de la
empresa. De esta manera, todos los departamentos dependen unos de otros para
completar de manera eficiente y efectiva los procesos, garantizando la integracion
y el buen funcionamiento del sistema organizacional en su totalidad.

Finalmente, Henri Fayol, en su obra Administracién industrial y general
publicada en 1916, introduce el concepto de centralizacion, refiriendose a la
concentracion de poder en los niveles jerarquicos superiores de una organizacion
al momento de tomar decisiones. Este fendmeno es observable en Corbeta S.A.,
donde representa uno de los principales desafios a la hora de ejecutar ciertos
procedimientos. La centralizacion en la toma de decisiones genera lentitud en los
procesos, lo que, en diversas ocasiones, impide cumplir con las expectativas de los
clientes, lo que resulta perjudicial para una empresa cuyo objetivo principal es
ofrecer un buen servicio y cumplir con los plazos establecidos.

3.3. Sobre las acciones del practicante

El proceso de practicas en Corbeta S.A. fue, desde el principio, una
experiencia desafiante. Aunque no era mi primera incursion en el mundo laboral, si
lo fue en el contexto de una organizacién tan reconocida y consolidada en el
mercado. La magnitud de la empresa y su reputacion generaban en mi una mezcla
de emocion y nerviosismo, ya que nunca habia tenido la oportunidad de
desempeiiarme en un entorno tan profesional y competitivo. Siempre que inicio un
nuevo proceso, ya sea en el ambito personal, académico o laboral, el primer
sentimiento que surge es el temor de no estar a la altura de las expectativas o no
ser lo suficientemente capaz para realizar las tareas que se me asignen. Este temor,
aunque incomodo, puede ser incluso positivo, ya que me impulsa a esforzarme y
dar lo mejor de mi. Sin embargo, en este caso, el desafio era aun mayor, ya que
representaba un requisito fundamental para la culminacion de mis estudios.

Desde el momento en que ingresé a la compafiia, se hizo evidente un
ambiente organizacional caracterizado por una atmosfera de cercania y
colaboracién, casi como si fuera una familia. En este entorno, todas las personas,
sin importar el area o equipo en el que trabajaran, estaban interconectadas y
dispuestas a ayudar a los demas. Este tipo de dinAmica es esencial para cualquier
organizacion, ya que un buen clima organizacional no solo fomenta relaciones
laborales positivas, sino que también contribuye significativamente al buen
desarrollo de las actividades diarias. Este ambiente hizo que el proceso de



adaptacion fuera mucho més llevadero para mi, ya que, desde el primer dia, me
encontré con personas dispuestas a apoyarme y orientarme en lo que fuera
necesario. Lo que mas destacaba era que, a pesar de las diferencias en las
funciones o responsabilidades de cada uno, todos se mostraban abiertos y
comprometidos en ayudarme, siempre y cuando estuviera dentro de sus
posibilidades.

A un nivel més especifico, debo destacar el valioso apoyo del equipo del
canal institucional, dirigido por la gerente de unidad. Este grupo fue fundamental a
lo largo de todo el proceso, ya que, desde el primer dia, demostraron un gran
compromiso con mi aprendizaje y adaptacion a los distintos procedimientos de la
empresa. La paciencia y disposicion con la que me ensefiaron cada uno de los
procesos y herramientas utilizadas en la compafiia fueron excepcionales. Aunque
en varias ocasiones necesitaba que me explicaran lo mismo varias veces, nunca
mostraron signos de impaciencia ni desinterés. Al contrario, siempre respondieron
con la misma disposicion, claridad y ganas de ayudar. Esto no solo me permitié
aprender de manera mas eficiente, sino también sentir que contaba con el apoyo
necesario en todo momento.

En cuanto a las acciones realizadas durante mi tiempo como practicante,
considero que todas fueron ejecutadas de la mejor manera. Tanto la elaboracion de
una cotizacién como la digitacion de un pedido se convirtieron en actividades faciles,
primero, gracias al acompafiamiento constante del equipo, y segundo, porque
siempre mantuve la mejor actitud y disposicion para realizar cualquier tarea que me
fuera asignada. Estas cualidades, que considero fortalezas, han sido esenciales
para destacarme como un buen trabajador, estudiante y, lo mas importante, como
una buena persona.

Lo que menciono se reflejaba claramente durante las reuniones con el equipo
institucional, donde los representantes de ventas solian referirse a mi como una
persona dedicada, inteligente y &gil para realizar las actividades que se me
asignaban. Esto resultaba especialmente valioso para ellos, ya que podian delegar
cualquier tarea con la seguridad de que seria completada de manera rapida y con
la calidad requerida, encontrando en mi un gran apoyo. Asimismo, creo que una de
las fortalezas que contribuyé a mi buen desempefio y adaptacion fue mi
personalidad. Mi sentido del humor, confianza, sencillez y perseverancia me
permitieron disfrutar plenamente del proceso de practicas.

Durante este proceso, uno de los errores mas notables que cometi estuvo
relacionado con una debilidad personal: mi escaso manejo de Excel. En la empresa,
casi todos los procesos se gestionan a través de esta herramienta, por lo que, al



principio, tuve dificultades para adaptarme a la agilidad y precisién requeridas. Este
inconveniente se reflejé en un error importante con un cliente, cuando se envi6 una
actualizacion de precios incorrecta, lo que provoco que algunas referencias de
neveras y computadoras se vendieran a un precio mucho mas bajo del estipulado,
con implicaciones negativas para la empresa. Este incidente me hizo darme cuenta
de lo esencial que era mejorar mis habilidades en esta herramienta, ya que un
pequefio error podia afectar directamente a la empresa y a la relacién con los
clientes.

A raiz de este contratiempo, decidi aprovechar mi tiempo libre para mejorar
mis conocimientos en Excel. Me enfoqué en aprender de forma autodidacta,
utilizando recursos en linea y tutoriales que me permitieran comprender mejor la
herramienta y sus funciones. Este esfuerzo diario me permitié superar la falta de
agilidad que tenia al principio, evitando asi que se repitieran errores similares en el
futuro. Al mejorar mi manejo de Excel, me volvi mucho mas eficiente en mis tareas,
lo que me dio mayor seguridad y confianza en mi trabajo.

En conclusién, a lo largo de todo el proceso de practicas, desde el primer dia
hasta el ultimo, adquiri aprendizajes significativos, no solo en el &mbito laboral, sino
también en el plano personal. Cada desafio, cada tarea y cada interaccién con
compaferos y superiores me brind6 valiosas lecciones que contribuyeron a mi
crecimiento. A nivel profesional, pude desarrollar habilidades técnicas y mejorar mi
capacidad para trabajar en equipo, mientras que, a nivel personal, aprendi a
gestionar mis inseguridades, a ser mas perseverante y a adaptarme con mayor
rapidez a nuevas situaciones.

4. Recomendaciones

4.1. Alaorganizacion o al area, sobre el proceso

En linea con lo expuesto en los apartados “Sobre el proceso de practicas o
situacién a resolver” y “Marco tedrico”, la recomendacion para mejorar los procesos
en la organizacion, en cuanto a su centralizaciobn, es proceder con una
descentralizacion parcial de los mismos. Si bien los procesos centralizados son
esenciales para garantizar una correcta gestion de ventas, protegiendo tanto las
marcas como los margenes, es necesario delegar mas responsabilidades a
personas capacitadas, de modo que puedan atender mas solicitudes en menos
tiempo.

Descentralizar ciertas funciones, como las autorizaciones de descuentos, los
negocios por volumen, la refacturacion y los retornos de mercancia al Centro de



Distribucion (CEDI), permitiria a los representantes de ventas concluir los procesos
y las ventas de manera mucho mas &gil. Dado que la empresa maneja un volumen
elevado de solicitudes diarias, centralizar todas estas aprobaciones en unas pocas
personas genera retrasos significativos en los procesos, demorando incluso
semanas en obtener respuestas. Esta demora impacta negativamente en las
ventas, pudiendo generar la pérdida de oportunidades comerciales y afectando
directamente tanto la reputacion de la empresa como los resultados de los
representantes de ventas, quienes ven comprometido su presupuesto debido a esos
retrasos

Por esta razon, se recomienda que la organizacion capacite a un grupo
adicional de cinco personas que estén en capacidad de apoyar a los comerciales,
de modo que puedan autorizar mas procesos en menos tiempo. Esto permitiria que
las autorizaciones sean mucho mas rapidas, lo que se traduciria en una respuesta
mas eficiente a las solicitudes de los clientes. A su vez, los diversos procesos
podrian legalizarse en un plazo maximo de un dia. Delegar estos procesos también
mejoraria el presupuesto diario del equipo, ya que todos los pedidos podrian ser
digitados el mismo dia en que el representante de ventas los envie.

Ademas de la recomendacion sobre la descentralizacién de procesos, se
sugiere que la organizacion realice mejoras en las condiciones fisicas de los
espacios de trabajo, especialmente en el area institucional. Actualmente, el sistema
de ventilacion en esta zona es deficiente, lo que genera una sensacion térmica
incbmoda, sobre todo durante los dias calurosos. Esta situacion obliga a los
empleados a interrumpir constantemente su labor para buscar agua o airearse, lo
que afecta tanto su bienestar como su productividad. Segun estudios como el de
Heat Stress and Productivity, realizado en 2018, un ambiente térmico adecuado
contribuye a un mejor desempefio y bienestar general de los trabajadores, mientras
que las condiciones incomodas pueden generar estrés, distraccion y fatiga,
afectando directamente la calidad del trabajo y el rendimiento organizacional.

En este sentido, y considerando que los espacios en las oficinas de Corbeta
S.A. son muy abiertos, se recomienda reinstalar los ventiladores en las mitades de
las columnas, de manera que el aire llegue adecuadamente a los puestos de los
representantes de ventas. Actualmente, los sistemas de ventilacion estan instalados
demasiado alto, lo que provoca que, al tratarse de un espacio tan abierto, el aire se
disperse sin lograr eliminar la ola de calor presente en el area de trabajo.

Como se mencioné en apartados anteriores, el proceso de practicas en
Corbeta S.A. es altamente efectivo, ya que cumple con el objetivo de ensefiar al
estudiante sobre el ambiente laboral y lo que puede esperar en un entorno



profesional. Sin embargo, se ha observado que, en algunos casos, ciertos
practicantes realizan las mismas actividades de principio a fin, lo que puede generar
un proceso de practicas monotono y agotador.

La repeticion constante de las mismas tareas limita la oportunidad de
aprendizaje y el desarrollo de habilidades més amplias, lo que afectaria
negativamente la experiencia formativa. Segun estudios sobre préacticas
profesionales y aprendizaje organizacional, una de las claves para mantener el
compromiso y la motivacion de los estudiantes en estos procesos es ofrecer una
variedad de tareas que desafien sus capacidades y les permitan adquirir un conjunto
diverso de competencias (Billett, 2020). Por lo tanto, se recomienda que el equipo
diversifique las tareas asignadas a las personas que se encuentren en proceso de
practicas dentro de la organizacion.
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