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Resumen 

 El presente documento tiene como objetivo sistematizar la experiencia de práctica 

profesional desarrollada en el Canal Institucional de Alkomprar, unidad de negocio de Colombiana 

de Comercio S.A. orientada al comercio multicanal de tecnología y electrodomésticos. La práctica 

se realizó en un área comercial encargada de gestionar convenios con empresas, fondos de 

empleados, cooperativas y clientes empresariales, a través de subcanales como Fondos, Libranzas 

y Venta Empresarial. En este contexto, la administradora de empresas en formación participó 

principalmente en el macroproceso de análisis de información, apoyando la consolidación diaria 

de ventas, el seguimiento de cartera, la medición de indicadores, la preparación de comités, la 

actualización de bases de datos y la construcción de herramientas de control comercial. Además, 

aportó en iniciativas de mejora relacionadas con Geocerca, proyección de ventas, automatización 

de reportes y presentaciones gerenciales.  

La experiencia permitió reconocer la importancia de transformar datos operativos en 

información útil para la toma de decisiones, así como fortalecer competencias de organización, 

análisis, comunicación y adaptación. Finalmente, la práctica representó un proceso de crecimiento 

profesional, en el que la estudiante comprendió que la gestión administrativa exige rigurosidad, 

criterio y capacidad para proponer mejoras sostenibles. 

Palabras clave: práctica profesional, Canal Institucional, análisis de información, indicadores 

comerciales, Alkomprar. 

Abstract 

 This document aims to systematize the professional internship experience carried out in 

Alkomprar’s Institutional Channel, a business unit of Colombiana de Comercio S.A. focused on 

multichannel retail of technology products and household appliances. The internship took place in 

a commercial area responsible for managing agreements with companies, employee funds, 

cooperatives, and business clients through subchannels such as Employee Funds, Payroll 

Deduction Sales, and Business Sales. In this context, the business administration student mainly 

participated in the information analysis macro-process, supporting daily sales consolidation, 

portfolio monitoring, indicator measurement, committee preparation, database updating, and the 

development of commercial control tools. She also contributed to improvement initiatives related 

to geofencing, sales projection, report automation, and executive presentations.  

The experience made it possible to understand the importance of transforming operational 

data into useful information for decision-making, while strengthening organizational, analytical, 

communication, and adaptability skills. Finally, the internship represented a professional growth 

process in which the student understood that administrative management requires accuracy, 

judgment, and the ability to propose sustainable improvements. 

Keywords: professional internship, Institutional Channel, information analysis, commercial 

indicators, Alkomprar. 
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1. Introducción 

La práctica profesional constituye un escenario de integración entre la formación 

académica y la realidad organizacional, en la medida en que permite observar, comprender y 

aportar a procesos empresariales concretos. En este sentido, el presente documento tiene como 

propósito sistematizar la experiencia de práctica desarrollada en el área del Canal Institucional de 

Alkomprar, organización dedicada al comercio multicanal de tecnología y electrodomésticos en 

Colombia. La experiencia se analiza desde el rol de la administradora de empresas en formación, 

con énfasis en el análisis de información comercial, el seguimiento de indicadores, la gestión de 

cartera, la consolidación de ventas y el apoyo a iniciativas de mejoramiento del área. 

El documento se organiza en apartados que permiten comprender la experiencia de manera 

progresiva. En primer lugar, se presenta la organización y el área donde se desarrolló la práctica, 

describiendo el contexto de Alkomprar, su direccionamiento, su estructura y la importancia del 

Canal Institucional dentro de la gestión comercial. En segundo lugar, se expone el desarrollo del 

proceso de práctica, abordando los procesos estratégicos y operativos en los que participó la 

estudiante, así como las actividades mensuales realizadas y las evidencias asociadas a figuras y 

tablas. 

Posteriormente, se desarrolla una reflexión sobre la experiencia vivida, en la que se analiza 

el proceso organizacional, se articulan referentes teóricos relacionados con gestión por procesos, 

analítica de datos y gobierno de la información, y se valoran las acciones de la administradora de 

empresas en formación. Finalmente, se formulan recomendaciones dirigidas a la organización y a 

los procesos de práctica, con el propósito de fortalecer la estandarización, la automatización, el 

uso de indicadores, el acompañamiento formativo y la continuidad de las mejoras identificadas 

durante la experiencia. 

1.1 Presentación de la organización 

Alkomprar es una marca comercial que opera como unidad de negocio de Colombiana de 

Comercio S.A. (Grupo Corbeta), orientada al comercio multicanal en Colombia, especialmente en 

categorías de tecnología y electrodomésticos. Su propuesta de valor se soporta en un esquema 

omnicanal que integra tiendas físicas y comercio electrónico, junto con una oferta de financiación 

que busca facilitar el acceso a productos mediante condiciones de pago a crédito (Alkomprar, s. 

f.). 

Respecto a su trayectoria, se reporta que la organización nace en Medellín en 2003 y que, 

para 2024, había alcanzado una cobertura amplia en el país (El Colombiano, 2024). En cuanto a 

su presencia geográfica, la información divulgada indica un origen en Medellín (Antioquia) y una 

cobertura nacional con llegada a 930 municipios, apoyada en 24 tiendas físicas y su canal de 

comercio electrónico (El Colombiano, 2024). 
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En relación con su direccionamiento estratégico, Alkomprar orienta su misión hacia la 

satisfacción del cliente mediante la oferta de productos y precios competitivos, cuotas claras, 

atención especializada y un crédito transparente. Esta gestión se complementa con un portafolio 

amplio de productos y servicios, así como con una estrategia enfocada en garantizar opciones en 

cada categoría y alcanzar la excelencia en el servicio, con el propósito de consolidarse como una 

compañía cercana al cliente y como un destino de compra que transforma las compras planeadas 

en compras efectivas (Alkomprar, s. f.). 

En cuanto a los objetivos, y a partir de su estrategia institucional, Alkomprar concentra su 

operación comercial en tres énfasis principales: asegurar una oferta amplia de alternativas por 

categoría, fortalecer el servicio como motor de conversión y consolidar la lealtad del cliente. Estos 

propósitos se apoyan en la transparencia del crédito y en la claridad de las cuotas, elementos 

centrales de su propuesta de valor, y se reflejan en metas orientadas a la cobertura del portafolio, 

la calidad del servicio y el relacionamiento de largo plazo con sus clientes (Alkomprar, s. f.). 

La estructura organizacional de la empresa es jerárquica, que según Mintzberg (1979) 

describe la estructura jerárquica como una cadena de autoridad que se forma a medida que la 

organización crece, con un ápice estratégico en la cima, una línea media intermedia y un núcleo 

operativo en la base. En este modelo, el ápice estratégico compuesto por la alta dirección quien 

toma las decisiones fundamentales y establece la visión organizacional, mientras que la línea 

media actúa como intermediario que supervisa y coordina las operaciones del núcleo operativo, 

donde se lleva a cabo las actividades básicas de producción y servicio. 

Por otro lado, la división del trabajo se encuentra estructurada en el primer nivel por la alta 

dirección, en la cual se ubica la Gerencia de Alkomprar; seguidamente, en el segundo nivel se 

integran las Direcciones de Crédito y Cartera, Compras, Mercadeo, Comercial y Administrativa, 

junto con la Jefatura de Automotores; a continuación, en el tercer nivel y bajo la Dirección 

Comercial, se dispone la Jefatura Comercial Electro y se articulan la Coordinación Comercial y la 

Coordinación Comercial Institucional; finalmente, en el cuarto nivel se incorporan los ejecutivos 

comerciales y la Aprendiz Universitaria como apoyo al área. 

1.2 Presentación del área o departamento donde desarrolló la práctica 

El área en la cual se participa como practicante corresponde al Canal Institucional, el cual 

hace parte del Área comercial electro y se orienta a la gestión de convenios con empresas para 

impulsar ventas mediante mecanismos de financiación y beneficios. Este canal se estructura en 

tres subcanales: Libranzas, Fondos de empleado y Ventas empresariales, para lo cual se establecen 

convenios con compañías y se analizan comportamientos estacionales de la demanda asociados a 

dichos acuerdos.  

Asimismo, el Canal Institucional diseña e implementa mecanismos de control y 

seguimiento basados en datos, con el fin de mejorar el desempeño comercial, anticipar variaciones 

de ventas y respaldar la toma de decisiones. Adicionalmente, se resalta que la organización ofrece 



7 
 

convenios de libranza con tasas preferenciales frente a otros competidores, junto con asesoría 

personalizada, lo cual fortalece la propuesta de valor para los trabajadores de las empresas aliadas. 

En términos de conformación, el Canal Institucional está integrado por un coordinador 

comercial institucional, ocho asesores comerciales que al interior de la organización se les 

denomina ejecutivos comerciales y una practicante universitaria. Los ejecutivos se encuentran 

ubicados en Medellín, Apartadó, Bucaramanga y Bogotá, y desarrollan ventas a nivel nacional 

mediante visitas presenciales a empresas, además de asesoría y comercialización por medios 

virtuales.  

De igual forma, el canal concentra su operación en fondos y cooperativas empresariales, 

en los que la adquisición de productos se tramita mediante órdenes de compra a 30 días, 

manteniendo una relación con los trabajadores beneficiarios del convenio B2C (business to 

consumer) se refiere a las actividades de marketing y venta en las que una empresa dirige su 

oferta directamente al consumidor final, es decir, a la persona que compra para uso propio, no para 

revender ni para abastecer a otra organización (Helmold, 2022).  

Paralelamente, se realizan ferias empresariales directamente en plantas y puntos de 

encuentro de empleados, usualmente sin exhibición de producto, con el propósito de comunicar 

ofertas y descuentos derivados del convenio. Por su parte, el componente de ventas empresariales 

responde a un enfoque B2B (business to business) se define como las actividades de marketing y 

venta en las que una organización dirige su oferta a otra empresa, no al consumidor final (Helmold, 

2022), dado que los productos se destinan al consumo interno de las compañías, sin reventa ni 

distribución. 

De manera general, los procesos del área se agrupan en dos bloques. El primero es de 

ejecución diaria y continua, y comprende la descarga de bases de datos y su análisis para el 

seguimiento de cumplimiento de presupuesto, proyecciones y resultados de ventas; en este mismo 

bloque se revisa el estado de la cartera y se monitorean indicadores de comportamiento comercial, 

tales como metas de visitas de los ejecutivos, tasa de conversión, número de cotizaciones, montos 

cotizados y otras métricas asociadas al desempeño. 

 El segundo bloque se enfoca en la implementación de estrategias mediante herramientas 

de control (principalmente archivos de seguimiento) que permiten organizar la información, 

evaluar indicadores de gestión por estrategia y sustentar decisiones tácticas y correctivas. En 

cuanto a las ventas de contado, el área gestiona un cupo rotativo con plazo de 30 días, lo cual apoya 

la dinámica comercial y la rotación de cartera. 

La importancia de este departamento para la organización consiste en que habilita un canal 

de ventas con demanda recurrente a partir de convenios, mejora la accesibilidad del cliente final 

mediante condiciones preferenciales en el crédito y asesoría, además del proceso de cobro y 

recuperación de cartera vencida que realizan los ejecutivos comerciales para sostener un 
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crecimiento rentable, y aporta información estratégica para anticipar temporadas, ajustar la gestión 

comercial y fortalecer la toma de decisiones basada en indicadores. 

 

2. Desarrollo del proceso de práctica 

En este apartado se presenta el desarrollo de la práctica, inicialmente se describe al proceso 

operativo central del área de Canal Institucional, con el fin de contextualizar las dinámicas en las 

que se incorpora el trabajo de la practicante. Luego, se delimita las acciones propias del rol, 

especificando las responsabilidades asignadas y los procesos transversales en los que se participó. 

Finalmente, se presenta el detalle mensual de las actividades realizadas, organizadas 

cronológicamente para evidenciar la evolución del rol, los tipos de tareas que se desarrollaron y la 

manera en que estas se relacionaron con la operación del área. 

2.1 Descripción del proceso de tipo estratégico y operativo en el cual participó como 

practicante 

En el área se realizan procesos operativos, actividades interrelacionadas que convierten 

insumos en resultados para ejecutar el trabajo central con el que la organización crea y entrega 

valor al cliente mediante productos o servicios (International Organization for Standardization 

[ISO], 2015). También suele entenderse como un flujo de extremo a extremo que recorre la cadena 

de generación y entrega de valor; por ello, puede atravesar varias áreas funcionales como ventas, 

operaciones, logística y servicio y se gestiona mediante controles e indicadores que permiten 

evaluar su desempeño y asegurar resultados consistentes (APQC, 2015). 

Existen varios procesos en el área del Canal Institucional, el proceso de venta, del cual se 

desprenden actividades como la asesoría a clientes, la elaboración de cotizaciones, el despacho de 

mercancía y diversas acciones de relacionamiento, tales como ferias de empleados y procesos de 

asesoría virtual o presencial, dirigidos tanto al cliente final como a los actores involucrados en los 

convenios. Asimismo, se distingue el proceso de creación de clientes y de nuevos convenios, que 

incluye actividades de prospección, solicitud de documentación, estudio del cliente y 

formalización del convenio. 

Otro proceso macro relevante es el análisis de la información, dentro del cual se desarrollan 

actividades como la descarga y organización de bases de datos, la gestión de indicadores de 

eficiencia, comportamiento y ventas, y el seguimiento sistemático de la operación, donde el rol de 

practicante tiene participación. Adicionalmente, se identifica el proceso de estandarización de 

actividades y procesos, que comprende la detección de oportunidades de mejora o falencias, la 

definición de indicadores, responsables y archivos de trabajo, la articulación con el área de 

efectividad organizacional y la comunicación de los cambios a los implicados, entre ellos 

ejecutivos comerciales, practicantes, el coordinador del canal y los clientes. 

Históricamente, la estructura organizacional del Canal Institucional en Alkomprar se 

caracteriza por una dinámica de liderazgo rotativo, bajo la responsabilidad sucesiva de diversas 
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áreas funcionales como dirección comercial, dirección administrativa y jefatura de medios de 

pago, lo que actualmente lo vincula a la jefatura comercial subordinada a la dirección comercial, 

con un coordinador específico del canal como figura operativa principal. Ese cambio estructural 

constante ha limitado la estandarización procedimental y la implementación sistemática de mejora 

en el Canal, limitándolo a un enfoque reactivo de supervivencia operativa que compromete su 

alineación estratégica con los objetivos corporativos de Colombiana de Comercio. 

Los procesos han experimentado modificaciones orientadas a la mejora, en el proceso de 

venta se han realizado estandarizaciones en la metodología de venta y de prospección, en el 

discurso comercial y en las presentaciones corporativas, con el propósito de fortalecer la imagen 

de la compañía frente a los clientes. En el ámbito del análisis de la información se han identificado 

oportunidades para automatizar tareas operativas recurrentes mediante la implementación de 

tecnología, reduciendo la dependencia de procesos manuales y facilitando la toma de decisiones 

con información oportuna y precisa. En materia de estandarización, se han detectado 

oportunidades de mejora en los esquemas comisionales del equipo comercial y en la asignación de 

presupuestos, tanto a nivel de cumplimiento de metas de los ejecutivos como de los recursos del 

Canal Institucional para la ejecución de sus planes. 

El área de auditoría organizacional cuenta con todos los procesos documentados como 

formatos, formularios, procedimientos, políticas de la venta, esquemas comisionales y cada que se 

va a realizar un cambio porque se identifica una oportunidad de mejora, se debe escalar con esta 

área para que quede estandarizado en compañía y no se pueden realizar cambios en diferentes áreas 

por consideración ni de ningún tipo de trabajador. 

2.2 Acciones del practicante 

El macroproceso en el que participa la practicante es el análisis de la información, los 

procesos que se derivan de este son el informe diario de ventas que integra Fondos, Venta empresa 

y Libranzas mediante un flujo operativo similar a un ETL (extracción, transformación y carga), 

entendido como un proceso de integración que extrae datos desde varias fuentes, los 

limpia/organiza y los consolida en un conjunto coherente para análisis y reporte (IBM, 2025). En 

consecuencia, el propósito del proceso no es solo reportar ventas, sino garantizar un cierre diario 

confiable por ejecutivo con ventas e indicadores de eficiencia que permita a la coordinación 

comercial institucional hacer seguimiento de presupuesto, validar proyecciones y monitorear 

desempeño con criterios homogéneos. 

También se realizan actividades de seguimiento a las visitas comerciales, preparación de 

comités y reuniones por Teams, actualización y análisis de la cartera de Fondos y Libranzas, 

cálculo de indicadores comerciales, elaboración de presentaciones gerenciales y de cierre de mes, 

apoyo en presentaciones para clientes, trámites documentales de convenios, validación de ventas 

y comisiones, ejecución del proyecto Geocercas, identificación de mejoras de automatización y 

desarrollo de visualizaciones ejecutivas en Power Query y Power BI. 
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2.3 Acciones mensuales de la práctica 

Este apartado describe las actividades realizadas durante la práctica profesional en 

Alkomprar, orientadas al aprendizaje continuo y a la aplicación de conocimientos administrativos, 

comerciales y analíticos. Estas labores combinan funciones operativas y de análisis de información 

que apoyan el seguimiento de ventas, la organización de datos y la toma de decisiones, aportando 

al fortalecimiento de la gestión comercial, cumplimiento de objetivos institucionales y al desarrollo 

profesional de la practicante. 

2.3.1 Acciones desarrolladas en la práctica durante primer mes (19 de enero a 19 febrero) 

La practicante ingresa a la organización el 19 de enero de 2026, en la mañana hicieron la 

entrega de un kit de bienvenida con una carta y el carné, luego el personal de Talento humano hizo 

la inducción de Seguridad y Salud en el trabajo, convivencia y seguridad vial, también se 

presentaron todas las personas que ingresaban, en horas de la tarde llevaron a cada practicante al 

área que ingresó y le presentaban a su equipo de trabajo. El Jefe del área comercial acoge a la 

practicante, le describe las acciones que se realizan en el área y la persona encargada de cada 

proceso, también le presenta a su jefe directo, el Coordinador del Canal Institucional y la 

practicante del área. Adicionalmente, lleva a cabo los cursos encomendados por la organización 

en la plataforma de Sinergia obligatorios y otros no, finalizado cada uno, recibe el certificado de 

culminación. Por otro lado, apoya en el traslado de inventario como implementos de feria de todo 

tipo, mesas, afiches, inflables y rueda giratoria del canal de la zona 2 a la bodega de la zona 1. 

Figura 1. Día de inducción. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En este sentido, al evidenciar el primer contacto formal de la practicante con la cultura 

institucional, las normas internas y el equipo de trabajo. Por tanto, este momento marcó el punto 

de partida para comprender el entorno laboral y asumir progresivamente las responsabilidades del 



11 
 

cargo. Durante el empalme inicial, la practicante estuvo acompañada de la practicante que estaba 

en el canal, quien le dio inducción de todas las actividades que debía realizar mostrando el paso a 

paso de forma presencial y virtual para que quedara la grabación.  

En este lapsus de tiempo la practicante realiza la actualización del informe de ventas del 

Canal Institucional, integrando la información de Fondos, Venta Empresa y Libranzas, actividad 

autónoma que realiza todos los días hasta finalizar la práctica. Para el subcanal de Fondos, toma 

como fuente principal el Reporte medios de pago descargado desde Jaspersoft, correspondiente al 

día anterior o al rango requerido cuando aplica fin de semana o festivo. La información se exporta 

a Excel, se depura mediante filtros de negocio y se conserva únicamente lo relacionado con la 

unidad correspondiente, los tipos de financiación convenio venta empresarial y convenio fondo, 

excluyendo empresas que no pertenecen al canal. 

Figura 2. Aplicativo Jaspersoft. 

 

Fuente: Aplicativo de Alkomprar. 

De esta manera, se evidencia uno de los aplicativos bases para la extracción de información 

comercial, puesto que desde allí se obtiene la información inicial que alimenta los reportes del 

Canal Institucional. En consecuencia, su uso resulta determinante para garantizar trazabilidad y 

oportunidad en el seguimiento diario de ventas. Posteriormente, la practicante carga la información 

en la hoja maestra de venta de fondo, estandariza los campos y cruza los datos con la base maestra 

de convenios para asignar correctamente el convenio, el tipo de venta y el ejecutivo responsable. 

Cuando existen registros incompletos, como fondos nuevos sin trazabilidad, consulta el NIT en el 

archivo descargado sin filtros y, si es necesario, valida la información mediante la factura en el 

Módulo de consulta. 
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Figura 3. Aplicativo Módulo de consulta. 

 

Fuente: Aplicativo de Alkomprar. 

Así, se complementa el proceso de validación de datos, al mostrar la herramienta utilizada 

para consultar facturas y resolver inconsistencias en registros incompletos. En efecto, este 

aplicativo permite fortalecer la confiabilidad de la información antes de consolidarla en los 

archivos de seguimiento. En el caso de Venta Empresa, la practicante descarga desde Jaspersoft 

el informe Ventas liquidación comisiones, lo exporta a Excel y depura la información por forma 

de pago, eliminando los registros de crédito y conservando únicamente las ventas de contado. 

Además, verifica manualmente los códigos de asesor, debido a que en algunos casos la facturación 

en tienda puede omitirlos o asignarlos de manera incorrecta. Cuando identifica inconsistencias, 

corrige la información y deja evidencia visual de los datos reconstruidos. 



13 
 

Tabla 1. Venta empresarial. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En relación con lo anterior, la Tabla 1 resume el tratamiento de la información asociada a 

Venta Empresarial y permite visualizar cómo se depuran los registros para conservar únicamente 

los datos útiles del subcanal. Por ello, funciona como evidencia del control aplicado antes de 

integrar la información al reporte general. Para Libranzas, la practicante toma la información desde 

el tablero de Power BI, seleccionando la fecha del día anterior o el rango requerido. Luego exporta 

la base a Excel, la carga en la base maestra de libranzas y valida la trazabilidad con la maestra 

alojada en SharePoint, revisando datos como NIT, organización y asesor. Cuando el convenio o 

el asesor no aparecen, valida si se trata de una ciudad nueva para parametrizarla; si el nombre del 

convenio no está disponible, consulta por cédula en la Fábrica de créditos y recupera el soporte de 

aprobación para identificar la organización. 
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Figura 4. Aplicativo Fábrica de créditos. 

 

Fuente: Aplicativo de Alkomprar. 

En consecuencia, la Figura 4 muestra un recurso de apoyo para validar convenios, clientes 

y soportes de aprobación cuando la información de origen no se encuentra completa. De este modo, 

el aplicativo contribuye a disminuir errores de asignación y a mejorar la calidad del dato usado en 

los informes. Con la información de los tres subcanales ya validada, la practicante actualiza las 

tablas dinámicas, concilia los totales contra el Resumen de ventas por asesor y consolida las ventas 

por ejecutivo, incluyendo contado, cartera especial, Venta empresarial, Fondos y Libranzas. 

Finalmente, incorpora los indicadores de eficiencia y ventas, como presupuesto, ventas 

acumuladas, ventas proyectadas, porcentaje de cumplimiento acumulado y proyectado, 

crecimiento frente a 2025, venta necesaria diaria, venta del último día, cotizaciones, conversión y 

cumplimiento de visitas. Esta información se comparte con los ejecutivos por WhatsApp para 

validación operativa y también se consolida en el reporte diario dirigido al Coordinador quien lo 

comparte al Jefe y Directora Comercial, con el fin de hacer seguimiento al desempeño del Canal 

y apoyar la toma de decisiones comerciales.  
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Tabla 2. Reporte ventas Canal. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

Por consiguiente, la Tabla 2 sintetiza el resultado del proceso de consolidación de ventas 

de los tres subcanales y muestra la utilidad del reporte diario como herramienta de control 

comercial. Evidencia que la labor de la practicante no se limita al registro de datos, sino que aporta 

información para el seguimiento de metas, proyecciones y decisiones del Canal Institucional. 

Después, se realiza la encuesta de calificación de visita comercial en Excel para que las personas 

de las empresas que tengan relacionamiento con un ejecutivo comercial puedan calificar el 

desempeño de este, también se crea la Plantilla de relacionamiento para ser un soporte visual de la 

información de compras, estado de la cartera, indicadores y actividades programadas del convenio 

en la visita de los ejecutivos, de igual forma se ayuda a la búsqueda de la información y el 

diligenciamiento de la presentación para las visitas programadas. 
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Figura 5. Plantilla de relacionamiento. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

De igual forma, la figura permite observar la función de la plantilla como instrumento de 

relacionamiento comercial, para que los ejecutivos presenten información organizada y orientada 

a la toma de decisiones con los clientes. Adicionalmente, la practicante realiza el seguimiento 

semanal del proyecto rutero de visitas comerciales. Cada lunes recibe los registros enviados por 

los ejecutivos desde la aplicación Timemark, donde se evidencia el tipo de visita realizada, como 

prospección, mantenimiento o stand sin producto en las instalaciones de las empresas. La 

practicante contabiliza las visitas, verifica que no existan registros duplicados, consolida la 

información en un archivo de Excel donde se acumulan las visitas del año y la incorpora al 

indicador de eficiencia comercial. Este seguimiento, únicamente estaba previsto para los ejecutivos 

de Libranzas, desde febrero de 2026 también se implementa para los ejecutivos de Fondos. 
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Tabla 3. Registro de visitas. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Timemark. 

En este orden de ideas, la Tabla 3 evidencia el control realizado sobre las visitas 

comerciales y permite medir el cumplimiento de la gestión de los ejecutivos. También, efectúa el 

seguimiento y actualización de la cartera de Fondos y Libranzas, tomando como fuente el informe 

enviado por correo cada miércoles por Cartera Especial. Para Fondos, depura la hoja Base 

Convenios, conserva la información relevante, actualiza el archivo principal, organiza los saldos 

por rangos de vencimiento y valida que los registros estén asignados a los cinco ejecutivos 

correspondientes. Cuando encuentra datos incompletos, consulta el módulo de facturas para 

completarlos. 

Figura 6. Base de datos Cartera. 
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Fuente: Información de Cartera Alkomprar. 

De este modo, la Figura 6 muestra la base utilizada para depurar y clasificar la cartera de 

Fondos, permitiendo identificar saldos, rangos de vencimiento y responsables de gestión. En 

consecuencia, esta información se constituye en un insumo central para priorizar casos y preparar 

los comités de seguimiento. En Libranzas, actualiza el archivo Cartera Libranzas a partir de la hoja 

Base de Libranzas, elimina la información anterior, depura columnas innecesarias y verifica que 

los registros estén asignados a las ejecutivas responsables. Además, revisa convenios compartidos 

o con distribución geográfica específica, como Policía Nacional y Emi, realizando las 

reasignaciones manuales necesarias cuando identifica registros atípicos.  

Con la información validada, la practicante actualiza tablas dinámicas de cartera, casos 

críticos y seguimiento por asesor, incorporando rangos de mora, saldos, observaciones, fechas y 

comentarios de gestión. También calcula la penetración de cartera mediante la actualización de 

clientes impactados, eliminación de duplicados por NIT y consulta del archivo Pareto Penetración 

en SharePoint, del cual obtiene el total de clientes en cartera y el porcentaje de penetración. 

Figura 7. Cartera Libranzas. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

 Esta información se utiliza para la preparación de los Comités de Fondos y Libranzas, 

reuniones que se realizan por Teams con el Coordinador del canal y los ejecutivos comerciales 

cada lunes. La practicante elabora las presentaciones con los indicadores de venta y eficiencia, 

clientes impactados, convenios con cartera pendiente, valor de la cartera, porcentaje de 

participación sobre el total y comentarios de seguimiento de los últimos miércoles. Asimismo, 

prepara la presentación gerencial de Cartera que el Coordinador Institucional expone a la Directora 

Comercial cada martes, incluyendo los casos críticos, las razones del retraso en el pago, el valor 

comprometido y la gestión realizada por los ejecutivos. Esta actividad permite hacer seguimiento 

a la cartera, identificar casos prioritarios y apoyar la toma de decisiones del equipo comercial. 
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Figura 8. Presentación Cartera. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

En síntesis, la Figura 8 refleja la manera en que la información de cartera se transforma en 

un insumo ejecutivo para la coordinación y la dirección comercial. Por ello, la presentación no 

solo expone cifras, sino que facilita la identificación de casos críticos, compromisos de pago y 

acciones de seguimiento. Más adelante, se crea la presentación del Canal Institucional para junta 

directiva con la información total del canal, con crecimiento en ventas 2024 vs 2025, cumplimiento 

del presupuesto y cartera, también para los tres subcanales; Fondos, Venta empresarial y 

Libranzas, organigramas, clientes más relevantes, convenios nuevos, participación por 

departamentos y estrategias e iniciativas. Durante esta semana la practicante anterior se fue y la 

practicante actual se responsabiliza de realizar las actividades en su totalidad en ellas el informe 

de ventas diarias, los comités y la cartera de cada semana, la contabilidad de las visitas de las 

asesoras. 
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Figura 9. Presentación del Canal Institucional. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

Por su parte, la Figura 9 evidencia el apoyo de la practicante en la construcción de material 

gerencial para comunicar el desempeño del Canal Institucional como un formato útil para espacios 

de análisis directivo. Luego, se realiza el envío semanal por los grupos de WhatsApp a los 

ejecutivos de las promociones que comparte el área de mercadeo con las promociones de la semana 

para los asociados, así mismo, se realiza una actividad nueva encomendada por el Coordinador 

Comercial Electro que se trataba de hacer el Chequeo de precios entre una lista de productos de 

Organización 1 y Alkomprar, para que con este insumo el área encargada tomara la decisión de 

bajar el precio o mantenerlo según los precios que maneja la competencia por la temporada de 

aniversario. Además, se hizo una reunión con el personal del área Comercial Electro para visualizar 

las actividades que tienen a cargo cada trabajar y equiparar las cargas, y mirar en qué actividad 

puede apoyar la practicante. 

Tabla 4. Chequeo de precios Organización 1 y Alkomprar. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de la organización 1 y Alkomprar. 
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En este caso, la Tabla 4 permite cerrar la actividad de comparación competitiva de precios, 

al mostrar el insumo usado para evaluar la posición comercial de Alkomprar frente a otra 

organización. De esta manera, la información apoyó decisiones tácticas inmediatas sobre ajustes 

de precio. El día 18 de febrero se presencia la bienvenida de los practicantes, la asistencia era 

obligatoria ya que era media jornada laboral, el encuentro se hizo en las instalaciones de Comfama 

Ciudad del Río, en donde expusieron más información de la compañía, aclararon preguntas y por 

medio de actividades recreativas se conocieron a las personas que ingresaron y que han tenido la 

oportunidad de crecer en la compañía. 

Figura 10. Bienvenida a los practicantes. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Así mismo, la Figura 10 representa un espacio de integración organizacional que 

complementa la inducción inicial, fortalece el sentido de pertenencia de los practicantes y ampliar 

la comprensión de su cultura corporativa. A lo largo del mes, la practicante adquirió un 

conocimiento amplio del funcionamiento del Canal Institucional, comprendiendo tanto sus 

procesos operativos como la elaboración de informes diarios, el seguimiento de cartera y la gestión 

de comités como sus dimensiones estratégicas, al participar en la construcción de herramientas de 

análisis comercial y en la preparación de presentaciones para la Junta Directiva. Desarrolló 

competencias en el manejo de información comercial y financiera, el diseño de instrumentos de 

medición del desempeño y el análisis competitivo de precios, lo que le permitió comprender la 

lógica del negocio desde múltiples perspectivas.  
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Tabla 5. Actividades desarrolladas durante el primer mes de práctica profesional. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

La información presentada en la Tabla 5 evidencia el proceso de adaptación inicial de la 

practicante, centrado en la comprensión de las dinámicas operativas y el desarrollo de habilidades 

básicas en el área. El primer mes la practicante aprende a fortalecer habilidades psicotécnicas y de 

autogestión al asumir de forma progresiva y autónoma las responsabilidades del cargo, 

adaptándose con rapidez a los cambios en su entorno laboral. La experiencia también le permitió 

reconocer la importancia del trabajo colaborativo, la comunicación efectiva con el equipo y el 
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valor de la cultura organizacional como elemento integrador dentro de la empresa. El empalme 

con la practicante saliente fue retador, ya que era necesario aprovechar ese tiempo para resolver 

dudas y practicar diariamente cada proceso. Esto fue clave porque sus funciones requieren alto 

nivel de precisión en la consolidación de ventas, la validación de información y la verificación de 

datos, debido a que el cierre mensual sirve de base para proyectar el presupuesto del mes siguiente 

y evidenciar la gestión del Coordinador Comercial Institucional. 

2.3.2 Acciones desarrolladas en la práctica durante segundo mes (20 febrero a 19 marzo) 

En el segundo mes se lleva a cabo el proyecto de Geocerca, estrategia de prospección que 

impacta a los 27 puntos de ventas de Alkomprar a nivel nacional y a los ejecutivos comerciales ya 

que con una base de datos que tiene empresas pequeñas, medianas y grandes de todo el país que 

son parte del Registro Único Empresarial y Social (RUES) con aproximadamente 80.000 registros 

la practicante revisa que las coordenadas de los puntos de venta si sean las correctas, desarrolla un 

rango de acuerdo con las coordenadas de los puntos de venta y aplica tres rangos de acuerdo con 

la distancia de los registro, 0 para las organizaciones ubicadas a menos de un kilómetro, 1 para las 

que se encuentran a un kilómetro y 2 las que están a dos kilómetros, clasificarlos y proporcionarle 

a cada tienda la asignación de la información, posterior, los registros fuera de esos rangos se le 

designan a los ejecutivos teniendo presente en la ciudad que se encuentran y los puntos de venta 

adicionales encargados.  

Se desarrollan dos actividades, una con las diapositivas exponiendo qué es un Geocerca, el 

objetivo, alcance, metodología de trabajo, asignación por tienda, proceso de prospección e 

indicadores a medir, y otra con la asignación de los registros de la base de datos que luego de ser 

depurada queda con aproximadamente 70.000 registros que contempla tres rangos de distancias 

para los 27 puntos de ventas y las cuatro ejecutivas de Libranzas, además de anexar apartados para 

tener el indicador del progreso de relacionamiento con los registros asignados. Por otro lado, la 

practicante acompaña al practicante de Comercial Electro en el proceso de dirigir a los practicantes 

laborales del Cesde a la Zona 2 que van a comenzar a trabajar en los puntos de venta de Alkomprar 

a recibir las capacitaciones con el personal de varias marcas.  
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Tabla 6. Base de datos Geocerca a Puntos de venta y ejecutivas. 

 

Fuente: Elaboración propia con información del RUES. 

La Tabla 6 evidencia la magnitud del proyecto de Geocerca y la necesidad de clasificar la 

información con criterios territoriales y comerciales. De esta forma, la base de datos se convierte 

en un instrumento para orientar la prospección, distribuir registros y medir el avance del 

relacionamiento. Además, se crea un archivo con las ventas de los convenios de dos ejecutivos 

próximos a salir de la compañía con el fin de identificar el crecimiento o decrecimiento de estos y 

que sean de insumo para la posterior asignación a las ejecutivas que continúan. Otra actividad 

importante, es el diligenciamiento de un archivo en Excel enviado por el área de Cartera con el 

objetivo de plasmar la trazabilidad de la razón del vencimiento de la cartera en convenios de 

Fondos, Cartera especial y Libranzas, esos datos se tomaron del histórico de los comentarios de 

los ejecutivos en Cartera que se realiza semanal, información necesaria para auditoría, relevante 

para mostrar la gestión de los ejecutivos comerciales y  evitar una desviación en el proceso 

auditado. 
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Tabla 7. Comentarios de Cartera para auditoría. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

Por tanto, la Tabla 7 permite observar la importancia de documentar las causas de 

vencimiento y los comentarios de gestión asociados a la cartera aportando evidencia para la 

auditoría. Además, se hace el consolidado del cierre de ventas de febrero con las bases de datos de 

los tres canales; Fondos, Venta empresarial y Libranzas para que desde Comercial Electro puedan 

realizar el respectivo cálculo de las comisiones de los ejecutivos que cumplieron con el 80% del 

presupuesto, también se genera varios archivos para el seguimiento de los eventos que programen 

los ejecutivos con las empresas que tiene convenio, por esta razón se realiza el Cronograma de 

stand para los Fondos y ferias para Libranzas con el fin de que todos tengan presente las fechas 

pactadas, la logística que se necesita gestionar con otras áreas de la empresa como logística y 

administrativa, y la cantidad de eventos para sacar indicadores de eficiencia de los ejecutivos. 

Por otra parte, se genera la Categorización de los convenios de Fondos y Libranzas de 

acuerdo con los registros de ventas para que sirva de insumo a los ejecutivos para que retomen los 

convenios que están desatendidos y fortalecer el relacionamiento con los convenios que compran 

más. Adicionalmente se organiza la base de datos con las ventas del 2024 y 2025 en la carpeta 

compartida para que las asesoras tengan acceso a la información que les sirve para la Plantilla de 

relacionamiento. Al cierre de semana, se crea una maestra con el nombre de las empresas convenio, 

NIT, códigos y nombre de ejecutivo comercial con el fin de que desde la facturación en los 27 

puntos de venta y el área de Cartera conozcan con claridad a quién contarle la venta o asignarle 

los registros de las carteras con vencimiento ya que desde el Canal Institucional no se actualizaba 

la información desde 2023, por eso se presentaba dificultades a la hora de facturar porque no se 

colocaba el código del ejecutivo y Cartera solicitaba el nombre del encargado de convenios nuevos. 



26 
 

Tabla 8. Categorización de los convenios de Fondos y Libranzas. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

En síntesis, este insumo muestra cómo la categorización de convenios contribuye a orientar 

la gestión de las ejecutivas hacia decisiones basadas en comportamiento histórico de ventas. 

Posteriormente, se presenta nuevamente el apoyo a las ejecutivas con la información de la plantilla 

de relacionamiento, se origina la Plantilla seguimiento del canal para mostrar de forma ejecutiva 

el balance de la cartera total y por canal, la cantidad de visitas realizadas en Fondos y libranzas, 

igualmente los avances estratégicos o las iniciativas. Se retoma el archivo de Encuesta de 

calificación de visita comercial y se transforma en dos formularios de Forms, uno para que el 

Coordinador evalúe a la ejecutiva que acompañe a la visita y otro para que el cliente realice lo 

mismo. Además, se apoya el área de Comercial Electro con las diapositivas de los Resultados de 

la convención de Alkomprar digitando las ideas aportadas durante el evento.  

También, se entrega y realiza el envío de tarjetas corporativas, volantes y afiches 

publicitarios con la información de contacto de las ejecutivas e imagen del embajador de marca 

Richard Ríos, se despacha el material a las dos ejecutivas fuera de la ciudad, ese material impreso 

es importante porque así las ejecutivas crean recordación y es fácil dejar los volantes en las visitas 

comerciales a los clientes. 
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Figura 11. Apoyo a la presentación de los Resultados de la convención. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

La figura evidencia la organización de información cualitativa derivada de la convención 

permitiendo consolidar ideas y hallazgos que podían ser usados posteriormente en la planeación 

del área. Finalmente, se comienza una actividad que además de operativa se va a convertir en 

estratégica para los Focos estratégicos del Canal, por el momento los avances que se lleva son la 

búsqueda de los archivos que va a nutrir el contenido del Power Query y el primer acercamiento 

con el analista del Comercial Electro que va a enseñar a la practicante a desarrollar el proyecto con 

el fin de no depender de la disponibilidad de él y que el practicante sea autónomo y gestione los 

indicadores del canal. 

Lo que se quiere con esta iniciativa es tener un tablero con un informe gráfico para mostrar 

a la Directora comercial cómo se encuentra el canal con los indicadores de ventas y eficiencia de 

los ejecutivos. En contraste, se refleja una evolución significativa hacia actividades de mayor 

complejidad y enfoque estratégico, lo que permite observar la progresión del rol desde una 

participación operativa hacia la generación de valor mediante el análisis de información y la toma 

de decisiones. 
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Tabla 9. Actividades desarrolladas durante el segundo mes de práctica profesional. 

Fuente: Elaboración propia. 

A través de estas actividades, la practicante ha desarrollado una visión integral que combina 

la operación logística con el análisis estratégico de datos. Ha fortalecido competencias técnicas en 

el manejo de grandes volúmenes de información y herramientas de automatización como Power 

Query y Microsoft Forms, permitiéndole pasar de la ejecución de tareas a la generación de insumos 

para la toma de decisiones. Asimismo, ha potenciado su capacidad de articulación entre diferentes 

áreas de la compañía, comprendiendo la importancia de la medición de indicadores para el 

fortalecimiento del relacionamiento comercial y el crecimiento del canal. Este segundo mes, la 

practicante se siente más productiva porque ya tiene interiorizado las acciones de los informes 

diarios de venta, los comités y cartera, igualmente está entusiasmada con el proyecto que se plantea 
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desarrollar con los focos estratégicos y Geocercas ya que eso le va a ampliar sus conocimientos en 

Excel y la va a retar al tener que analizar un volumen de información mayor. 

2.3.3 Acciones desarrolladas en la práctica durante tercer mes (20 marzo a 17 de abril) 

Durante el tercer mes se realizan dos actividades encomendadas por el Coordinador de 

Comercial Electro, la presentación con los hallazgos de la visita en la sede Alkomprar Pereira, en 

donde se evidencian los comentarios de aspectos a mejorar identificadas por el visitante. También 

se crea una encuesta que contiene el Check list para cuando se hagan visitas en punto de venta, que 

ayude en la revisión de cumplimiento de indicaciones con los muebles, la cantidad de clientes 

atendidos por asesor, el orden de la tienda, entre otros. 

Figura 12. Presentación Alkomprar Pereira. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de supervisor. 

En este sentido, la Figura 12 permite cerrar la actividad relacionada con la visita a 

Alkomprar Pereira, al evidenciar la sistematización de hallazgos y oportunidades de mejora en 

punto de venta. Así, aporta una base visual para revisar condiciones operativas y formular acciones 

de seguimiento. Otra actividad importante que se ejecuta es la repartición de departamentos para 

el convenio de la Policía Nacional, se redistribuyeron para que haya balance con las tres ejecutivas 

que quedaban en Libranzas, de igual forma, la asignación se dejó plasmada en la maestra de las 

ejecutivas y la personal de la practicante utilizada para añadir a medida que aparezcan ciudades 

diferentes de compra y así reflejar el nombre del asesor que le corresponde la venta en el informe 

diario.  
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Tabla 10. Asignación ciudades y departamentos Policía. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

Por consiguiente, la Tabla 10 muestra la redistribución territorial del convenio de la Policía 

Nacional y evidencia el criterio de balance utilizado para asignar ventas a las ejecutivas de 

Libranzas y reducir inconsistencias en el informe diario. Desde ese mes se inicia con la labor de 

responderle por WhatsApp Business a los clientes de la ejecutiva que salió, para direccionarlos 

con la ejecutiva correspondiente según los convenios asignados, normalmente se realiza diario la 

revisión de los mensajes. Por otro lado, se organizan las ventas del 2025 de los dos ejecutivos 

salientes para que sean sumados al ejecutivo asignado, porque es importante ya que se convierte 

en insumo para que el Coordinador del canal calcule el presupuesto según el histórico de ventas 

para el siguiente mes. 

Tabla 11. Histórico de ventas. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 
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En relación con el proceso descrito, la Tabla 11 evidencia el uso del histórico de ventas 

como insumo para reasignar convenios y proyectar presupuestos comerciales. De esta manera, la 

información histórica se convierte en un criterio técnico para distribuir responsabilidades y 

anticipar resultados. Por otro lado, se comunica a las ejecutivas que pueden pasar por la dotación, 

se entrega, se hace firmar la planilla y después se entrega al personal de gestión humana el 

documento y los uniformes sobrantes al área administrativa. Además, también se le explica al 

analista de Comercial Electro en dos secciones el proceso que se realiza desde el descargue de la 

información, los filtros que se deben realizar, las maestras que se llaman para vincular la 

información de los convenios y los datos del código y nombre del ejecutivo con el fin de crear un 

tablero de Power BI que saque las ventas diarias de Fondos y Venta empresa para evitar la 

manualidad en la información y de acuerdo con los datos estipular las comisiones. 

Figura 13. Asesoría al analista. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

Así, la Figura 13 permite evidenciar la transferencia de conocimiento realizada por la 

practicante al analista de Comercial Electro sobre el proceso de descarga, depuración y cruce de 

información. A partir de esta articulación, el área de Comercial Electro hace una reunión para 

organizar las actividades que la practicante va a apoyarles, aunque son normalmente cada mes, se 

vuelve algo más periódico al contactar a los administradores de los puntos de ventas y verificar 

que actualicen la información en las carpetas, como consecuente de eso, se recibe una capacitación 

para saber cómo realizar la revisión de las averías que son la venta de productos de tienen algún 

golpe y se venden precios menores, pero se debe verificar que desde la tiene ya haya hecho el 

proceso que representa la venta de estos artículos, revisando en el Customer Relationship 
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Management (CRM) que montaran el documento de aceptación del producto firmado por el 

cliente. 

Tabla 12. Actividades asignadas de Comercial Electro. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Comercial Electro. 

En este orden de ideas, la Tabla 12 resume las nuevas actividades de apoyo asumidas por 

la practicante en Comercial Electro y muestra la ampliación progresiva de su rol. Por tanto, 

evidencia una mayor articulación con otras necesidades del área y una participación más amplia 

en el seguimiento operativo. Otra actividad fue organizar los indicadores de las ejecutivas, 

añadiendo la efectividad en ventas del día anterior en el informe que se les comparte diario. Se 

inicia con el prototipo de los Focos estratégicos en Power BI y se presenta el avance al jefe. Por 

otro lado, se revisa en las carpetas de las 27 tiendas que siete asesores en particular si hubiesen 

firmado los presupuestos del primer trimestre del año porque al no lograr alcanzar el presupuesto 

durante tres meses es causal de despido, luego se revisan las demás y se envía correo con estado 

por tienda, actividad realizada cada mes. 

Figura 14. Prototipo visual Focos estratégicos. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

De este modo, la Figura 14 representa el primer avance visual de los Focos estratégicos y 

evidencia el interés del área por transformar datos dispersos en indicadores gráficos. Por otro lado, 

se hace la revisión de las firmas de las últimas unidades y las zonas por asesor en las 27 tiendas 

para verificar el cumplimiento de esta actividad para luego proceder a enviar un correo para que 
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cada administrador de tienda sepa qué le hace falta. Adicionalmente, se llama a los y 27 

administradores de las tiendas para consultarle si el mobiliario de la marca vivo está actualizado y 

todos los cargadores le funciona y conocer sí en qué fecha se ha actualizada la publicidad del 

mobiliario.  

Tabla 13. Revisión de formatos PDV. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Comercial Electro. 

Por su parte, la Tabla 13 evidencia el control realizado sobre documentos y formatos 

requeridos en los puntos de venta, lo cual permite verificar el cumplimiento de lineamientos 

comerciales y la corrección de pendientes en tienda. Otra actividad presente en el mes fue buscar 

en el histórico de ventas en los tres canales con el monto y factura de las motos vendidas por los 

ejecutivos para luego sacar la comisión para descubrir qué porcentaje representa la venta de las 

motos en total de la comisión mensual alcanzada por cumplimiento de presupuesto para luego ser 

enviado por correo electrónico a gestión humana, ya que solicitaban esa información para ver si la 

decisión de dirección iba en contra del beneficio que representa hacer la venta de motocicletas. 

con el fin de proceder con la comunicación de circular de comisiones con la exclusión de venta de 

motos o caso contrario consideran debe ser por Otrosi. 
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Tabla 14. Comisión por motos. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

En síntesis, la Tabla 14 muestra el análisis realizado para determinar la participación de las 

ventas de motos en la comisión mensual de los ejecutivos. El tercer mes se caracterizó por una 

mayor carga operativa, debido a que la practicante asumió nuevas responsabilidades de Comercial 

Electro desarrolló bajo la orientación de analistas, el auxiliar y el coordinador del área de manera 

simultánea con sus actividades propias del Canal Institucional. Este proceso se pudo desarrollar 

mediante la observación, la práctica y la retroalimentación constante. Así, la practicante fortaleció 

su capacidad de adaptación, escucha activa, análisis y respuesta ante las necesidades del día a día. 
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Tabla 15. Actividades desarrolladas durante el tercer mes de práctica profesional. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Durante estas actividades la practicante aprende a comprender mejor la importancia del 

análisis de información dentro de la gestión comercial, especialmente porque los datos no solo 

sirven para reportar ventas, sino también para tomar decisiones, calcular presupuestos, medir 

eficiencia y revisar el cumplimiento de metas. También fortalece habilidades en organización de 

información, seguimiento operativo, comunicación con diferentes personas y manejo de 

herramientas como Excel, CRM y Power BI. Aunque algunas actividades no correspondían 

directamente a mis funciones principales, le permitieron conocer mejor la operación de Alkomprar, 
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asumir responsabilidades con mayor criterio y sentirme más integrada al equipo, aportando tanto 

en tareas estratégicas como operativas. 

2.3.4 Acciones desarrolladas en la práctica durante cuarto mes (20 abril a 19 de mayo) 

Al iniciar el mes se crean varias infografías para Comercial Electro, con anterioridad se 

extrae la información necesaria de una presentación sobre el convenio del seguro Sura y 

Alkomprar contra hurto del celular para generar piezas gráficas y un copy que sirva de guía para 

los asesores y los promotores de marca en las tiendas, para que le comuniquen al cliente de qué 

se trata la estrategia, al mismo tiempo, reconocer los beneficios que le conllevaría la colocación 

de crédito en los celulares Android al estar ligado con un seguro totalmente gratis. 

Figura 15. Seguro de hurto. 

 
Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

 La Figura 15 evidencia la creación de una pieza de comunicación orientada a explicar el 

beneficio del seguro de hurto asociado al crédito en celulares Android. Igualmente, se generan 

dos piezas gráficas para que los Administradores de tiendas las divulguen con su equipo de 

trabajo, una relacionada con el paso a paso del manejo de las últimas unidades de los productos 

con baja rotación con el objetivo de vendan rápido y tener el espacio libre para exhibir nuevas 

referencias; la otra alusiva a los beneficios que tiene el cliente al adquirir el Crédito 20 minutos 

como el seguro de hurto que no lo brinda la competencia y descuentos con la marca Kalley. 
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Figura 16. Últimas unidades y Crédito 20 minutos. 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

Así mismo, la Figura 16 muestra contenido gráfico dirigido a fortalecer la comunicación 

interna en tiendas para la transmisión de instrucciones comerciales y beneficios del crédito. 

Posteriormente, se retoman los archivos de Otrosí, Geocerca para agregar los indicadores que 

permitan visualizar la gestión de las ejecutivas y el porcentaje de avance en los procesos para ser 

expuesto por el Coordinador del Canal a Jefatura y Dirección Comercial, y se origina el archivo 

de Facturación de convenios para llevar el registro de la cantidad de Fondos que van a facturar el 

2% de su compra y cuáles no acceden a este nuevo requerimiento de la empresa, el seguimiento 

y revisión de estos indicadores se está realizando semanal. 
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Tabla 16. Indicadores de archivos. 

  

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

En este caso, la Tabla 16 evidencia la incorporación de indicadores que permitieron medir 

avances, identificar pendientes y presentar resultados de manera más precisa ante la coordinación, 

la jefatura y la dirección comercial. Por otro lado, en compañía del Coordinador del Canal se 

forma una lluvia de ideas de las preguntas para la prueba técnica dirigida a los ejecutivos 

comerciales aspirantes, se establece la búsqueda de bases de datos del mes de febrero con las 

ventas de los dos últimos años, la cartera y cotizaciones de Fondos y Libranzas, como insumo 

para la prueba y se erradica la información de los convenios por Habeas data, el Coordinador 

comparte el Assesment al personal de gestión humana. 
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Figura 17. Base de datos Assesment. 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

Por consiguiente, la Figura 17 permite observar el tratamiento responsable de la 

información usada como insumo para la prueba técnica de aspirantes a ejecutivos comerciales. 

Del 4 al 8 de mayo se mejora la plantilla de cotizaciones que diligencian las ejecutivas, se añade 

la formulación en la fecha de cotización y seguimiento para llevar el registro del ciclo de venta 

con el fin de conocer cuánto tiempo tarda en pasar de un estado al otro hasta cerrar la venta y qué 

estrategias se pueden implementar para disminuirlo, en el archivo se deja la instrucción del 

funcionamiento del cambio, se comunica por los grupos de WhastApp, y es expuesto por el 

Coordinador en el Comité. 
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Tabla 17. Ciclo de venta. 

 
Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

 De esta manera, la Tabla 17 evidencia la mejora introducida en la plantilla de cotizaciones 

para medir el ciclo de venta y los tiempos entre estados para identificar demoras. Posterior a esto, 

se origina una presentación explicando el funcionamiento del Canal Institucional y sus subcanales, 

donde se muestra la descripción de los convenios, las políticas, beneficios, algunos clientes, 

actividades con los clientes y orden de compra; material de capacitación visual dirigido a los 

asesores comerciales entrantes para que tengan una guía y puedan dirigir a los clientes interesados 

con el Coordinador o las ejecutivas comerciales, también es orientado para los clientes prospecto. 

Al final de la semana, se elabora un archivo que contiene la plantilla de cotizaciones y de las 

comisiones, solicitado por el Área de Efectividad Organizacional, ya que son registros de utilidad 

en procesos de auditoría y control. 
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Figura 18. Presentación capacitación. 

 
Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

La Figura 18 muestra un material de capacitación que consolida el funcionamiento del 

Canal, cumple una función de transferencia de conocimiento para asesores entrantes y también de 

apoyo para clientes prospecto.  Finalmente, se reúne los integrantes del Canal Institucional con el 

Jefe Comercial para conocer las razones del decrecimiento en las ventas del Canal en los últimos 

dos meses a causa de múltiples contratiempos como la implementación de la nueva política, 

retraso en logística para las ferias, problemas con el aplicativo de facturación, cotización y falta 

de clientes prospecto, se genera la presentación con el cierre de venta de abril, variación del 

cumplimiento y la venta actual. 
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Figura 19. Seguimiento Comercial. 

 
Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

 Por tanto, la Figura 19 evidencia el seguimiento realizado al comportamiento de ventas del 

Canal y a las causas del decrecimiento identificado en los últimos meses. Por otro lado, el 

Coordinador solicita inventar un archivo para hacer el seguimiento a una ejecutiva comercial y 

proyección de ventas de acuerdo con los convenios que le compraron el año anterior ya que están 

bajas sus ventas, luego de ver la herramienta presentada llama su atención porque es una estrategia 

que permite a las ejecutivas anticipar cómo serán sus ventas y tener presenta los convenios que le 

están comprando, lo que implica buscar alternativas para recuperar la diferencia percibida. Por esa 

razón, se implementa la iniciativa con las demás ejecutivas de Libranzas. 

Tabla 18. Seguimiento ventas. 

 
Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 
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 La Tabla 18 presenta una herramienta de seguimiento y proyección de ventas por convenio, 

construida para anticipar brechas frente al comportamiento histórico para apoyar la gestión de las 

ejecutivas de Libranzas. También, se lleva a cabo una reunión con el Coordinador para enseñarle 

la forma que se realiza el proceso de informe de ventas con las manualidades por la disparidad en 

la información y a los aplicativos que se debe recurrir para hallar los datos faltantes, con el fin de 

que se monte una iniciativa en el Área de Proyectos como un tablero en Power BI para sacar de 

ahí las ventas sin necesidad de acudir a otros aplicativos. De igual forma, se hizo la revisión de 

pendientes y la solicitud de nuevas actividades. 

Figura 20. Reunión Coordinador. 

 
Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

 De este modo, la Figura 20 permite cerrar la explicación del proceso de revisión con el 

Coordinador, en el cual se expusieron las manualidades, disparidades de información y 

oportunidades de automatización del informe de ventas. El cuarto mes se caracterizó por una 

mayor participación de la practicante en la implementación de mejoras y en la propuesta de 

soluciones para el área. Su rol dejó de centrarse únicamente en actividades operativas y empezó a 

involucrar análisis, criterio y construcción de herramientas que aportan al seguimiento comercial 

y a la toma de decisiones. Este proceso fortaleció su confianza, al evidenciar que sus ideas eran 

tenidas en cuenta y que su trabajo generaba valor para el equipo. Además, le permitió sentirse 

reconocida y valorada, al comprender que su aporte no solo apoyaba la ejecución diaria, sino que 

también contribuía al mejoramiento de los procesos y a la estrategia del Canal Institucional. 
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Tabla 19. Actividades desarrolladas durante el cuarto mes de práctica profesional. 

Fuente: Elaboración propia. 

 Durante estas actividades se fortalece el aprendizaje en análisis de información, 

seguimiento comercial, creación de indicadores, elaboración de presentaciones, manejo de bases 

de datos y apoyo a procesos estratégicos del Canal Institucional. Aunque varias tareas no 

correspondían inicialmente a las funciones asignadas, su desarrollo permitió asumir nuevas 

responsabilidades, comprender mejor la operación comercial y aportar soluciones prácticas para 

mejorar la gestión del área. La experiencia se siente retadora y enriquecedora, porque exige 

organización, atención al detalle, adaptación y capacidad para responder a necesidades reales del 

equipo comercial. 

2.3.5 Acciones desarrolladas en la práctica durante quinto mes (20 mayo a 19 de junio) 

 Durante el quinto mes se elaboró una presentación sobre el área de Comercial Electro para 

ser socializada con el Director de Alkomprar. En este material se organiza información 



45 
 

relacionada con la estructura del área, sus objetivos, procesos principales, categorías, marcas, 

puntos de venta, equipo de trabajo e indicadores comerciales. La actividad exige seleccionar 

información relevante, ordenar los contenidos de manera ejecutiva y presentar una visión integral 

del área, de forma que el documento funcionara como soporte para explicar su alcance operativo 

y estratégico dentro de la organización. 

Figura 21. Presentación Comercial Electro. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

 La Figura 21 permite visualizar el material construido para sintetizar la gestión de 

Comercial Electro y comunicar sus componentes principales ante un nivel directivo. En ella se 

evidencia la necesidad de transformar información dispersa en una presentación clara, útil y 

orientada a la toma de decisiones. Esta actividad fortalece la capacidad de la practicante para 

organizar contenidos estratégicos, seleccionar datos relevantes y comprender cómo las áreas 

comerciales deben explicar sus procesos, resultados y retos ante la dirección de la organización. 

Además, se realiza la consolidación de ventas como insumo para el cálculo de comisiones 

de las ejecutivas del Canal Institucional y da apoyo al analista de Comercial Electro en la 

identificación de novedades. Esta actividad implica validar registros, revisar diferencias en la 

información, reconocer casos que podían afectar la liquidación y organizar datos para que el 

proceso de comisión tuviera mayor trazabilidad. Así, se fortalece la relación entre el seguimiento 

comercial diario y los procesos administrativos que inciden en la compensación del equipo de 

ventas. 
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Figura 22. Novedades comisiones. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

 La Figura 22 muestra el soporte utilizado para identificar novedades en el proceso de 

comisiones, lo que evidencia la importancia de revisar los datos antes de que sean usados en 

liquidaciones o reportes administrativos. Esta figura permite comprender que la consolidación de 

ventas no solo tiene un propósito informativo, sino que también incide en procesos sensibles para 

el equipo comercial. Por ello, la actividad refuerza la necesidad de trabajar con información 

confiable, registros depurados y criterios claros de validación. 

También se lleva a cabo una reunión con un ejecutivo comercial para revisar información 

de la competencia y conocer la manera en que otros proveedores otorgan beneficios a fondos de 

empleados, cooperativas o asociados. Esta revisión permite identificar prácticas como descuentos 

directos, bonos, productos especiales, beneficios por temporada o esquemas de reconocimiento 

comercial. El propósito fue construir un insumo comparativo para la presentación del Otrosí 

relacionado con el beneficio del 2%, de manera que la propuesta del Canal Institucional estuviera 

sustentada en hallazgos del entorno competitivo. 
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Figura 23. Hallazgos otros proveedores. 

 

Fuente: Elaboración propia con información del Canal Institucional. 

 La Figura 23 evidencia la sistematización de hallazgos sobre otros proveedores y permite 

comparar las formas en que la competencia entrega beneficios a los convenios o asociados. Esta 

revisión aporta una mirada externa al proceso del Canal Institucional, porque permite identificar 

ventajas, desventajas y posibles alternativas frente a la propuesta de Alkomprar. En consecuencia, 

el análisis contribuye a sustentar mejor la discusión sobre cómo otorgar el beneficio del 2% y a 

formular conclusiones con base en información organizada. 

Posteriormente, se genera una presentación sobre el avance del Otrosí, en la que se 

incorpora la documentación de proveedores de fondos de empleados que son clientes de 

Alkomprar, los hallazgos identificados en otros proveedores, los beneficios ofrecidos por la 

competencia y las propuestas del Coordinador para otorgar el beneficio a fondos y cooperativas. 

Esta actividad organiza información comercial, documental y comparativa en un solo material, 
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facilitando la exposición de alternativas y conclusiones para la toma de decisiones del área a la 

dirección. 

Figura 24. Presentación Otrosí. 

 

Fuente: Elaboración propia con información del Canal Institucional. 

 La Figura 24 permite visualizar el avance de la presentación del Otrosí y evidencia cómo 

la información recopilada se convierte en un recurso de análisis para el Coordinador del Canal. 

Este material integra antecedentes, documentos, hallazgos de proveedores y propuestas 

comerciales, por lo que funcionó como una herramienta para estructurar la discusión interna. A 

partir de esta actividad, la practicante fortalece su capacidad para organizar información compleja 

y convertirla en un insumo ejecutivo. 

De manera complementaria, se trabaja en la asignación de convenios de las ejecutivas de 

salen al periodo de vacaciones como parte del proceso de organización comercial del Canal 

Institucional. Esta actividad consiste en revisar los convenios disponibles, validar su relación con 

las ejecutivas responsables y organizar la información para mejorar la trazabilidad de ventas, 

cartera y seguimiento comercial. La asignación resulta relevante porque permite evitar 

confusiones en la facturación, facilita la identificación del responsable de cada cuenta y contribuye 

a que la gestión de los clientes se realice con criterios más ordenados y verificables. 
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Figura 25. Asignación de convenios. 

 

Fuente: Elaboración propia con información del Canal Institucional. 

 La Figura 25 muestra la organización de la asignación de convenios y permite evidenciar 

la importancia de contar con información clara sobre responsables comerciales y clientes. Esta 

herramienta contribuye a reducir errores de asignación en ventas y cartera, especialmente cuando 

existen convenios compartidos o cambios en la estructura del equipo. Por ello, la actividad se 

relaciona directamente con la trazabilidad del proceso comercial y con la necesidad de mantener 

bases maestras actualizadas. 

A partir de las necesidades de seguimiento del equipo comercial, se genera una plantilla 

para presentar los resultados de la gestión mensual de las ejecutivas ante la Dirección y Jefatura 

Comercial. El contenido incluye ventas acumuladas del año, ejecución presupuestal, clientes 

impactados, clientes nuevos, visitas realizadas y estado de la cartera. Esta herramienta busca que 

la información de desempeño se presentara de manera concreta, facilitando la comparación entre 

ejecutivas, la identificación de brechas y la toma de decisiones sobre acciones de refuerzo 

comercial. 
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Figura 26. Presentación para ejecutivas. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 La Figura 26 evidencia la plantilla creada para presentar los resultados de las ejecutivas 

comerciales de forma ordenada y comparable. Este recurso permite consolidar indicadores clave 

como ventas, presupuesto, clientes, visitas y cartera, facilitando una lectura integral del desempeño 

mensual. En consecuencia, la herramienta no solo resume datos, sino que apoya el seguimiento 

gerencial, la identificación de oportunidades de mejora y la definición de acciones para fortalecer 

la gestión de cada ejecutiva. 

Adicionalmente, se crea el calendario comercial del Canal Institucional con el fin de 

proyectar actividades propias del área, fechas especiales, temporadas comerciales y momentos 

relevantes para el relacionamiento con empresas convenio. Este calendario se diseña como una 

herramienta de planeación que permite anticipar campañas, ferias, comunicaciones, visitas y 

acciones de seguimiento. De esta manera, el canal puede organizar mejor sus prioridades, distribuir 

responsabilidades y evitar que las iniciativas se gestionen únicamente de forma reactiva o sin una 

programación visible para el equipo. 
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Figura 27. Calendario comercial Canal Institucional. 

 

Fuente: Elaboración propia con información del Canal Institucional. 

 La Figura 27 permite observar el calendario comercial del Canal Institucional como una 

herramienta de planeación orientada a anticipar actividades y fechas relevantes. Su utilidad 

consiste en organizar visualmente las acciones del área y facilitar que el equipo prepare con mayor 

oportunidad campañas, visitas, ferias y comunicaciones. En este sentido, el calendario aporta a la 

gestión preventiva, mejora la coordinación interna y ayuda a que el canal conecte sus actividades 

con temporadas comerciales y objetivos estratégicos. 

Asimismo, se diseña una pieza gráfica sobre las vacantes disponibles para ejecutivos 

comerciales, con el propósito de que el Coordinador del Canal Institucional pudiera difundirla en 

LinkedIn y otros espacios de búsqueda de talento. Esta actividad responde a la necesidad de 

ampliar el alcance de la convocatoria y atraer más personas interesadas en vincularse al equipo. 

La pieza comunica la oportunidad laboral de manera clara, visual y alineada con las necesidades 

del canal, contribuyendo al fortalecimiento de la capacidad comercial del área. 
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Figura 28. Vacante. 

 

Fuente: Elaboración propia con información del Canal Institucional. 

 La Figura 28 evidencia la pieza gráfica diseñada para apoyar la difusión de vacantes del 

Canal Institucional. Este recurso muestra cómo la comunicación visual también contribuye a 

procesos administrativos y de gestión humana, especialmente cuando existe necesidad de atraer 

talento comercial. La actividad permite comprender que el fortalecimiento del equipo no depende 

únicamente de la operación diaria, sino también de acciones de divulgación claras que amplíen el 

alcance de las convocatorias y apoyen la continuidad del proceso. 

Como actividad adicional, se apoya al practicante de Comercial Electro en la revisión de 

facturas en el Módulo de consulta, debido a que no contaba con acceso directo a toda la 

información requerida. La validación consiste en revisar datos del comprador, tienda de 

facturación y registros que no aparecían completos en los reportes diarios de Jaspersoft, 

complementando la consulta con información del aplicativo Attack Surface Management (ASM), 

utilizado como cotizador e inventario interno para mejorar el flujo logístico de las ventas. Aunque 

esta actividad no cuenta con evidencia visual por protección de datos personales, refuerza la 

comprensión sobre la importancia del acceso oportuno a la información, la confidencialidad y la 

verificación de registros antes de tomar decisiones operativas. Por otro lado, se genera la 
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simulación de comisiones con el fin de mostrarle a dirección nuevas propuestas que buscan 

mejorar las condiciones actuales de las ejecutivas comerciales teniendo en cuenta las excepciones 

en la cartera. 

Tabla 20. Simulación de comisiones. 

 
Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

 La Tabla 20 presenta la simulación del esquema de comisiones según el porcentaje de 

cumplimiento presupuestal de cada ejecutiva. Este modelo integra variables como la captación de 

nuevos clientes y el logro de la meta de penetración. A medida que aumenta el cumplimiento de 

estos indicadores, se incrementa el porcentaje de comisión obtenido. De esta forma, el esquema 

fortalece la motivación y orienta la gestión comercial hacia resultados medibles. En consecuencia, 

se genera un mayor potencial de bonificación para las ejecutivas. 

 Finalmente, al cierre de las prácticas se desarrolla una herramienta visual para analizar la 

composición de la venta del canal. Esta permite que los ejecutivos comerciales y el coordinador 

consulten en tiempo real el avance o la disminución en el cumplimiento del presupuesto, comparen 

las ventas del mes actual con el comportamiento registrado en el mismo periodo de 2025 e 

identifiquen la participación de cada convenio. A partir de esta información, las ejecutivas pueden 

anticipar posibles diferencias y definir acciones comerciales orientadas a compensar la 

disminución de ventas asociada a convenios que ya no se encuentran activos en la base de datos. 



54 
 

Tabla 21. Composición de la venta. 

Fuente: Elaboración propia con información de Alkomprar. 

La Tabla 21 presenta la herramienta diseñada para realizar el seguimiento de la 

composición de la venta del mes analizado frente al mismo periodo de 2025. Asimismo, permite 

identificar los convenios Pareto, correspondientes a las cuentas con mayor participación dentro de 

la gestión de cada ejecutiva, su funcionamiento es automatizado, ya que únicamente requiere 

incorporar las nuevas ventas de 2026 para actualizar la información; el usuario puede seleccionar 

la ejecutiva que desea analizar y, al iniciar un nuevo mes, solo debe ingresar los presupuestos 

asignados para que la herramienta continúe generando los resultados correspondientes. 
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Tabla 22. Actividades desarrolladas durante el quinto mes de práctica profesional. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 El quinto mes consolida la participación de la practicante en actividades de mayor alcance 

analítico, comunicacional y estratégico. Las tareas desarrolladas permitieron integrar información 

de ventas, comisiones, convenios, competencia, calendario comercial, vacantes y campañas 

internas, lo que demuestra una evolución del rol hacia la construcción de herramientas útiles para 

diferentes decisiones del área. Además, la experiencia refuerza habilidades de síntesis, criterio 

administrativo, comunicación visual y manejo responsable de información, evidenciando que la 
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práctica no solo aporta a la operación diaria, sino también al mejoramiento y organización de 

procesos del Canal Institucional y Comercial Electro. 

3. Reflexiones sobre la experiencia de práctica 

Este apartado presenta un análisis integral sobre la experiencia de práctica desarrollada en 

el Canal Institucional de Alkomprar. Se examina el proceso organizacional en el que participa la 

practicante, considerando su estructura, sus herramientas, la toma de decisiones, el liderazgo y la 

disposición del equipo. Esta experiencia se vincula con referentes teóricos y conceptuales de la 

administración, especialmente con la gestión por procesos, la analítica de datos y el gobierno de 

la información. Finalmente, se realiza una valoración sobre el accionar de la practicante, sus 

emociones, fortalezas, limitaciones, aportes y aprendizajes, con el propósito de reconocer la 

práctica no solo como un requisito académico, sino como una experiencia de formación 

profesional situada en un contexto empresarial real. 

3.1 Sobre el proceso o situación a resolver 

Desde la postura de practicante, el proceso desarrollado en el Canal Institucional puede 

comprenderse como una dinámica comercial que combina ejecución operativa, seguimiento 

estratégico y análisis de información. La participación de la practicante se ubicó principalmente 

en el macroproceso de análisis de la información, que se encontraba conectado con otros procesos 

del área, como la venta, la gestión de cartera, el relacionamiento con organizaciones, la preparación 

de comités, la medición de indicadores y la construcción de herramientas para apoyar la toma de 

decisiones. Por tanto, no se trató de una función aislada, sino de un conjunto de actividades 

interdependientes que permitieron convertir datos operativos en insumos de gestión para la 

coordinación y la dirección comercial. 

Desde una mirada comprensiva, el proceder de la entidad evidencia una intención clara de 

controlar y orientar la gestión comercial a partir de información verificable. El área no se limita a 

impulsar ventas, sino que también busca medir el cumplimiento del presupuesto, proyectar 

resultados, revisar el estado de la cartera, hacer seguimiento a visitas comerciales y organizar los 

datos históricos de los convenios. Esto significa que la información funciona como un puente entre 

la operación diaria y las decisiones de dirección, porque permite identificar avances, alertas y 

necesidades de intervención. En ese sentido, el proceso observado muestra una lógica 

administrativa relevante: transformar registros dispersos en indicadores que apoyen la gestión de 

los ejecutivos y la planeación del Canal Institucional. 

En ese proceso, la postura del líder del Canal Institucional resultó clave para el desarrollo 

del proceso. El Coordinador no solo asignó funciones, sino que acompañó la ejecución, validó 

información, propuso mejoras, abrió espacios para que la practicante presentara herramientas y 

permitió que sus aportes fueran considerados en la operación del área. Esta disposición favoreció 

la confianza profesional de la practicante y fortaleció su comprensión del negocio, porque le 

permitió pasar de tareas de apoyo a actividades con mayor criterio analítico y valor estratégico. 
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Además, el liderazgo cercano facilitó que las oportunidades de mejora identificadas en la práctica 

fueran conversadas y proyectadas hacia posibles soluciones para el área. 

Por su parte, la disposición del equipo fue un elemento favorable, especialmente porque la 

practicante recibió orientación de la practicante saliente, de analistas, del auxiliar, del Coordinador 

del canal y de integrantes de Comercial Electro. Esta interacción permitió aprender por 

observación, práctica y retroalimentación. Además, el uso de herramientas como Excel, 

SharePoint, Jaspersoft, Power BI, Power Query, CRM, Forms, y Teams evidenció una operación 

soportada en recursos tecnológicos diversos, aunque no siempre completamente integrados. Esta 

realidad permitió reconocer tanto las fortalezas del área como las oportunidades de mejora 

asociadas a la articulación de sistemas, archivos y responsables. 

No obstante, el proceso también muestra oportunidades de mejora. Una de las principales 

debilidades identificadas fue la alta dependencia de actividades manuales para descargar, depurar, 

cruzar y validar información. Esta situación incrementa el riesgo de errores, reprocesos y 

dependencia del conocimiento tácito de las personas, entendido como aquel saber acumulado por 

la experiencia y difícil de formalizar si no se documenta adecuadamente (Nonaka & Takeuchi, 

1995). Además, desde la gestión por procesos, Dumas et al. (2018) señalan que la documentación, 

el análisis y el monitoreo de los procesos son necesarios para mejorar su desempeño; por ello, la 

existencia de información dispersa en diferentes aplicativos y archivos limita la estandarización y 

dificulta la generación automática de reportes confiables. 

Otro aspecto crítico se relaciona con la trayectoria del Canal Institucional, dado que los 

cambios de liderazgo y la rotación de responsabilidades entre áreas funcionales han generado 

avances importantes, pero también vacíos en documentación, automatización y gobierno del dato. 

DAMA International (2017) plantea que la gestión de datos requiere roles, políticas, estándares y 

controles para asegurar que la información sea confiable y útil para la organización. En coherencia 

con ello, aunque Alkomprar cuenta con auditoría y lineamientos para formalizar cambios, varias 

mejoras del canal nacen de necesidades operativas inmediatas y después deben escalarse para 

lograr estandarización institucional. Esto muestra que el área tiene capacidad de respuesta, pero 

requiere fortalecer mecanismos formales para conservar continuidad y trazabilidad. 

En cuanto a la toma de decisiones, se identifica un avance hacia una gestión basada en 

indicadores, especialmente en ventas, cartera, visitas, cotizaciones, conversión, proyecciones y 

cumplimiento presupuestal. Kaplan y Norton (1996) destacan que los indicadores permiten 

traducir la estrategia en medidas de seguimiento, mientras que IBM (2025b) plantea que la toma 

de decisiones basada en datos reduce la dependencia exclusiva de la intuición. Sin embargo, para 

consolidar este enfoque sería necesario fortalecer la calidad del dato (DAMA International, 2017), 

definir responsables claros de actualización, automatizar tableros de control (Microsoft, 2026) y 

documentar el flujo completo de información de acuerdo con el enfoque de procesos (ISO, 2015; 

Dumas et al., 2018). De esta forma, el área podría reducir la dependencia de archivos manuales y 

aumentar la oportunidad de sus análisis. 
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En conclusión, el proceder de la entidad frente al proceso en el que participó la practicante 

puede valorarse como pertinente, flexible y orientado a la mejora, porque permitió identificar 

necesidades reales del área y convertirlas en herramientas de seguimiento. Sin embargo, también 

exige avanzar hacia una mayor madurez administrativa mediante estandarización, automatización, 

integración de sistemas y gobierno de la información, aspectos coherentes con los planteamientos 

de Dumas et al. (2018). Por tanto, el Canal Institucional cuenta con una base operativa amplia, 

pero requiere fortalecer su arquitectura de procesos, entendida como la organización y conexión 

de procesos, responsables e indicadores (APQC, 2026), para que la información sea más trazable, 

confiable y útil para la estrategia comercial. 

3.2 Desde lo teórico y lo conceptual 

Los referentes principales para interpretar la experiencia de práctica son la gestión por 

procesos, la analítica de datos y el gobierno de la información. Estas categorías se articulan porque 

el Canal Institucional no opera mediante tareas aisladas, requiere procesos definidos para ordenar 

las actividades, luego necesita datos consolidados para medir resultados y, finalmente, debe contar 

con reglas de gestión de la información para asegurar confiabilidad y continuidad. Por ello, autores 

y marcos como ISO (2015), Dumas et al. (2018), APQC (2026), IBM (2025b), Microsoft (2026) 

y DAMA International (2017) permiten comprender que la experiencia de la administradora de 

empresas en formación se ubicó en la intersección entre operación comercial, análisis de 

información y mejora administrativa. 

Desde la gestión por procesos, la organización puede comprenderse como un sistema de 

actividades relacionadas que transforman entradas en resultados. La ISO (2015) explica que el 

enfoque basado en procesos permite gestionar las actividades de manera interrelacionada para 

lograr resultados consistentes; de forma complementaria, Dumas et al. (2018) plantean que la 

gestión de procesos de negocio permite identificar, analizar, rediseñar, automatizar y monitorear 

procesos para mejorar su desempeño. En el caso del Canal Institucional, este referente se evidencia 

en el informe diario de ventas, el seguimiento de cartera, la medición de visitas, la actualización 

de cotizaciones y la preparación de comités, actividades que dependen de un flujo organizado de 

información. 

Asimismo, el marco de clasificación de procesos de APQC (2026) resulta pertinente porque 

permite entender que los procesos comerciales, de gestión de clientes, de medición del desempeño 

y de soporte administrativo deben estar conectados para generar valor. En la práctica, esta relación 

se observa cuando los datos de ventas, cartera, convenios, visitas y cotizaciones no se usan 

únicamente para registrar información, sino para orientar acciones de prospección, priorizar 

clientes, revisar brechas de cumplimiento y sustentar decisiones de la coordinación y de la 

dirección comercial. De esta manera, el proceso comercial se fortalece cuando sus indicadores se 

relacionan con acciones concretas de gestión. 

Frente a la analítica de datos aplicada a la gestión comercial. IBM (2025b) define la toma 

de decisiones basada en datos como un enfoque que utiliza información y análisis para orientar 
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decisiones en lugar de depender únicamente de la intuición. Esta idea se evidencia en el Canal 

Institucional cuando la practicante consolida información de Fondos, Venta Empresa y Libranzas, 

calcula indicadores de cumplimiento, identifica variaciones frente al presupuesto, proyecta ventas 

y propone herramientas de seguimiento. Por tanto, el dato adquiere valor administrativo cuando se 

transforma en información clara, verificable y útil para decidir. 

En este mismo sentido, el uso de Power BI y Power Query se relaciona con la necesidad 

de convertir bases dispersas en visualizaciones e indicadores comprensibles. Microsoft (2026) 

presenta Power BI como una plataforma de analítica empresarial que permite conectar, visualizar 

y compartir datos para generar información accionable. En la experiencia de práctica, esta lógica 

se refleja en los Focos estratégicos, en la propuesta de automatización del informe de ventas y en 

la necesidad de reducir reprocesos derivados de consultas manuales en diferentes aplicativos. 

El gobierno de la información. DAMA International (2017) plantea que la gestión de datos 

requiere políticas, roles, estándares y controles para asegurar que la información sea confiable y 

útil para la organización. Este elemento es especialmente relevante en el Canal Institucional, 

debido a que la información se encontraba distribuida en Jaspersoft, SharePoint, CRM, archivos 

de Excel, Power BI y validaciones manuales. Por ello, las dificultades identificadas no solo son 

tecnológicas, sino también administrativas, ya que requieren definir responsables, criterios de 

actualización, reglas de validación, fuentes oficiales y mecanismos de control. 

A partir de estos referentes, la experiencia muestra una convergencia entre la teoría y la 

práctica: cuando los procesos se documentan, los datos se depuran y los indicadores se actualizan 

con criterios estandarizados, el área puede tomar decisiones con mayor oportunidad. Sin embargo, 

también se evidencia una brecha de madurez, porque varios reportes dependen de archivos 

manuales, conocimiento tácito y validaciones sucesivas en distintos aplicativos. Esta situación 

incrementa el riesgo de errores, retrasa el análisis y dificulta la continuidad del proceso cuando 

cambia la persona encargada. En consecuencia, la gestión por procesos requiere apoyarse en 

analítica y gobierno de la información para que las mejoras sean sostenibles. 

En conclusión, la experiencia no se explica mediante teorías independientes, sino mediante 

la relación entre gestión por procesos, analítica de datos y gobierno de la información. Desde esta 

perspectiva, la práctica permitió comprender que el Canal Institucional necesita fortalecer la 

trazabilidad de sus procesos, integrar sus fuentes de información, documentar reglas de validación 

y avanzar en tableros de control que disminuyan la manualidad. De esta manera, la teoría aporta 

criterios para interpretar el proceso observado y la práctica evidencia la importancia de transformar 

datos operativos en decisiones comerciales sostenibles, confiables y alineadas con los objetivos 

del área. 

3.3 Sobre las acciones del practicante 

La experiencia de practica representa un proceso de adaptación, aprendizaje y crecimiento 

profesional. Al inicio, su actitud estuvo marcada por la disposición para aprender, la escucha activa 

y la necesidad de comprender rápidamente las dinámicas del Canal Institucional. También se 
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presentaron emociones asociadas al reto, como incertidumbre, presión y preocupación por cometer 

errores, especialmente porque los informes diarios de ventas, cartera y comités requerían precisión 

y tenían impacto en decisiones del área. 

Con el paso de las semanas, esas emociones se transformaron en mayor seguridad, 

confianza y sentido de pertenencia. La practicante empieza a sentirse valorada cuando sus aportes 

fueron tenidos en cuenta para mejorar archivos, indicadores, presentaciones y herramientas de 

seguimiento. En consecuencia, la práctica dejó de percibirse como una experiencia únicamente 

operativa y empezó a entenderse como una oportunidad para aportar al pensamiento estratégico 

del área. 

En cuanto a sus posibilidades de acción, la practicante pudo participar en funciones 

relacionadas con la descarga, depuración y consolidación de bases de datos; actualización de 

informes diarios; seguimiento de cartera; preparación de comités; elaboración de presentaciones; 

construcción de indicadores; apoyo en proyectos como Geocerca; revisión de formatos de puntos 

de venta; apoyo a Comercial Electro; y propuesta de herramientas de seguimiento comercial. Estas 

acciones le permitieron comprender la relación entre la información, la operación comercial y la 

toma de decisiones. 

Dentro de sus fortalezas se destacaron la organización, la atención al detalle, la disposición 

para aprender, el manejo progresivo de Excel, la capacidad de adaptación y la responsabilidad 

frente a las tareas asignadas. También fortaleció su comunicación con diferentes actores del área, 

debido a que debía interactuar con ejecutivos, coordinadores, analistas, administradores de tienda 

y otros equipos de apoyo. Estas capacidades facilitaron que asumiera actividades nuevas y que 

respondiera a necesidades del día a día sin perder el control de sus funciones principales. 

No obstante, también se identificaron limitantes. Al iniciar la práctica, la practicante no 

conocía los aplicativos internos, las políticas del Canal Institucional, las fuentes de información ni 

la lógica de asignación de ventas y cartera. Además, algunas herramientas como Power BI y Power 

Query exigían un nivel técnico superior al que tenía al comienzo, por lo que fue necesario aprender 

mediante orientación, práctica y retroalimentación. De igual forma, su rol de practicante limitaba 

la posibilidad de tomar decisiones estructurales, pues los cambios formales debían ser aprobados 

por el Coordinador, el área de Efectividad Organizacional, auditoría o proyectos. 

La contribución de la practicante puede argumentarse desde tres frentes, fortaleció la 

confiabilidad de la información, porque depuró datos, cruzó bases, validó registros y corrigió 

inconsistencias antes de entregar reportes. Contribuyó al control comercial mediante la 

construcción y actualización de indicadores de ventas, visitas, cartera, cotizaciones, ciclos de venta 

y avance de procesos. Y, impulsó mejoras para el área a través de propuestas de automatización, 

archivos de seguimiento, presentaciones de capacitación, piezas informativas y herramientas para 

anticipar brechas de ventas. Adicionalmente, generó un archivo con la composición de la venta 

para contrastar la información del mes actual y del año anterior, insumo útil para la proyección de 

la venta y seguimiento al cumplimiento del presupuesto. 
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También es importante reconocer que algunas iniciativas quedaron en proceso de 

desarrollo. Durante el periodo de práctica no se alcanzó a finalizar la automatización total del 

informe diario de ventas ni a consolidar un tablero definitivo que eliminara por completo las 

actividades manuales. Esta situación estuvo relacionada con la duración limitada de la práctica, la 

dependencia de aplicativos internos, las acciones erradas en el proceso de facturación en las cajas 

lo que no hacía confiable la información porque se volvía necesaria una manualidad para 

determinar con las maestras el ejecutivo que le pertenece la venta, la necesidad de validación por 

parte de áreas especializadas, la disponibilidad de los analistas y la complejidad de integrar fuentes 

de información con estructuras diferentes. Por tanto, más que una actividad inconclusa, estas 

iniciativas representan una oportunidad de continuidad para que el área avance hacia un modelo 

de información más automatizado, trazable y sostenible. 

Los mayores aprendizajes se presentaron en momentos específicos del proceso. Ocurrió 

durante el empalme inicial, particularmente en la actualización del informe diario de ventas, 

porque allí comprendió la importancia de escuchar, preguntar y practicar para dominar actividades 

críticas. Luego se dio en la preparación de comités y reportes de cartera, donde entendió que la 

información financiera y comercial debe ser clara, verificable y útil para priorizar convenios, 

explicar saldos vencidos y orientar compromisos de gestión. Por último, surgió con el proyecto 

Geocerca y el archivo de la composición de la venta, en particular al trabajar con bases de datos 

amplias, clasificar registros por cercanía a puntos de venta, proponer indicadores de avance y 

reconocer el valor de la visualización de información para la toma de decisiones. 

Otro momento significativo fueron las reuniones con el Coordinador y al analista de 

Comercial Electro para explicar las actividades manuales del informe diario de ventas. Esta 

situación permitió a la practicante reconocer que su conocimiento operativo podía convertirse en 

insumo para una mejora tecnológica. Por ello, comprendió que la practicante no solo ejecuta tareas, 

sino que analiza procesos, identifica ineficiencias, propone alternativas y comunica hallazgos de 

forma clara para generar valor organizacional. 

Para concluir, las acciones de la practicante evidencian una evolución desde la adaptación 

inicial hacia una participación más analítica y propositiva. La práctica le permitió reconocer sus 

fortalezas, enfrentar sus debilidades, gestionar emociones propias del aprendizaje laboral y aportar 

a procesos reales del área. De esta manera, la experiencia fortaleció su vivencia como 

administradora de empresas en formación, al permitirle comprender que la gestión organizacional 

exige rigor en la información, criterio para analizar procesos, comunicación con los equipos y 

capacidad para proponer mejoras sostenibles. 

4. Recomendaciones 

Este apartado presenta propuestas de mejora derivadas de la experiencia de práctica en el 

Canal Institucional de Alkomprar. Las recomendaciones se orientan, en primer lugar, a fortalecer 

la gestión del proceso en el área, especialmente en lo relacionado con estandarización, 

información, indicadores, automatización y articulación entre equipos. En segundo lugar, se 
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plantean sugerencias para mejorar los procesos de práctica, considerando la inducción, la 

asignación de funciones, el acompañamiento, el acceso a herramientas, las condiciones de trabajo 

y el relacionamiento con superiores y compañeros. Estas propuestas parten de una mirada 

comprensiva y crítica de la experiencia vivida, con el propósito de aportar al mejoramiento 

continuo de la organización y al desarrollo profesional de futuros practicantes. 

4.1 A la organización o al área, sobre el proceso 

Para fortalecer la gestión del Canal Institucional, se recomienda avanzar en la 

estandarización del flujo de información que soporta el informe diario de ventas, el seguimiento 

de cartera, la medición de visitas y la revisión de cotizaciones. Aunque el área cuenta con archivos 

funcionales y con una dinámica de seguimiento constante, todavía existen actividades que 

dependen de validaciones manuales, consultas en diferentes aplicativos y conocimiento acumulado 

por las personas que ejecutan el proceso; esta situación se puede visualizar en la Tabla 2, la Figura 

8, la Tabla 17 y la Figura 20, donde se evidencian reportes, presentaciones de cartera, medición 

del ciclo de venta y revisión de manualidades del informe. Por ello, sería pertinente documentar 

de manera detallada el paso a paso de cada reporte, las fuentes utilizadas, los criterios de 

depuración, las reglas de asignación por ejecutivo, los responsables de actualización y los controles 

mínimos antes de compartir la información. 

De igual forma, se sugiere consolidar un tablero de control en Power BI que integre las 

principales fuentes de información del Canal Institucional. Este tablero podría incluir ventas por 

subcanal, cumplimiento presupuestal, crecimiento frente al histórico, cartera por rangos de 

vencimiento, visitas comerciales, cotizaciones, conversión, avance de procesos de convenios y 

seguimiento a estrategias como Geocerca. La necesidad de esta herramienta se puede visualizar en 

la Figura 14, donde se presenta el prototipo de Focos estratégicos, y en la Figura 20, donde se 

evidencian las oportunidades de automatización del informe de ventas. Con esta herramienta, el 

área tendría una visión más oportuna del desempeño comercial y reduciría la dependencia de 

archivos manuales, reprocesos y consultas dispersas. 

También se recomienda fortalecer el gobierno de la información del canal. Para ello, es 

importante definir una base maestra oficial de convenios, empresas, NIT, códigos, ejecutivos 

responsables, ciudades y subcanales, con reglas claras de actualización y validación. Esta 

necesidad se puede visualizar en la Figura 3, la Figura 4, la Tabla 10, la Tabla 11 y la Figura 25, 

ya que estas evidencias muestran consultas de validación, asignación territorial, uso de históricos 

y organización de convenios. La base maestra debería estar disponible para las áreas que 

intervienen en facturación, cartera, ventas y seguimiento comercial, de manera que se disminuyan 

errores de asignación, registros incompletos y diferencias entre reportes. Además, su actualización 

no debería depender únicamente de una persona, sino de un procedimiento formal con 

responsables definidos y revisión periódica. 

Otra propuesta consiste en mejorar la planeación de las estrategias comerciales y de 

relacionamiento con clientes. Proyectos como Geocerca, la categorización de convenios, el 
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seguimiento de cotizaciones y la proyección de ventas por histórico evidencian que el Canal 

Institucional cuenta con información suficiente para segmentar clientes, priorizar visitas y 

anticipar oportunidades; esto se puede visualizar en la Tabla 6, la Tabla 8, la Tabla 18 y la Figura 

27. En este sentido, se recomienda establecer una rutina mensual de análisis en la que se revisen 

los convenios con mayor potencial, los clientes sin compra reciente, los eventos programados, las 

brechas de cumplimiento y las acciones necesarias para reactivar ventas. Esto permitiría que las 

ejecutivas comerciales cuenten con información más precisa para orientar su gestión. 

Asimismo, se propone fortalecer la articulación entre el Canal Institucional, Comercial 

Electro, Cartera, Mercadeo, Logística, Efectividad Organizacional y Proyectos. Durante la práctica 

se evidenció que varias actividades del canal dependen de respuestas, insumos o validaciones de 

otras áreas, como material POP, actualizaciones de cartera, parametrizaciones, políticas 

comerciales, logística para ferias y desarrollo de tableros; estas relaciones se pueden visualizar en 

la Figura 15, la Figura 16, la Figura 18, la Figura 21 y la Figura 26, donde aparecen piezas de 

comunicación, material de capacitación y presentaciones de seguimiento. Por ello, sería 

conveniente establecer espacios de seguimiento con responsables, fechas de entrega y acuerdos 

claros, con el fin de disminuir retrasos y mejorar la continuidad de las iniciativas. 

Finalmente, se recomienda conservar una cultura de mejora continua en el área. La 

disposición del coordinador y del equipo para escuchar propuestas de la practicante permitió crear 

herramientas útiles para el seguimiento comercial, como se puede visualizar en la Tabla 16, la 

Figura 20 y la Figura 29. Sin embargo, estas iniciativas deberían pasar progresivamente de 

soluciones individuales a prácticas institucionalizadas. Para lograrlo, se sugiere que cada mejora 

implementada cuente con una breve ficha de documentación que explique su objetivo, responsable, 

frecuencia de uso, fuente de información, indicador asociado y beneficio esperado. De esta manera, 

el conocimiento no quedaría concentrado en una persona y el área podría garantizar continuidad, 

trazabilidad y sostenibilidad en sus procesos. 

4.2 A los procesos de práctica 

Respecto a los procesos de práctica, se recomienda fortalecer la inducción específica al 

cargo. La inducción institucional brindada por la organización permite conocer aspectos generales 

de la cultura, la seguridad y las normas internas; sin embargo, para funciones con alto componente 

analítico sería conveniente contar con una ruta de aprendizaje propia del área. Esta ruta podría 

incluir la explicación del Canal Institucional, sus subcanales, sus indicadores, los aplicativos 

utilizados, las fuentes de información, los archivos principales y los errores más frecuentes que 

deben evitarse. Con ello, el practicante podría comprender con mayor rapidez el sentido de sus 

funciones y no solo el paso a paso operativo. 

También se sugiere establecer un plan de empalme más estructurado entre practicantes. En 

la experiencia analizada, el acompañamiento de la practicante saliente fue fundamental para 

aprender los procesos; no obstante, por la cantidad de actividades y la precisión que exigen los 

reportes, sería útil que este empalme se apoye en manuales, grabaciones, listas de chequeo y 
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ejercicios prácticos. Esto facilitaría que el nuevo practicante practique con información real, 

resuelva dudas antes de asumir completamente la operación y disminuya el riesgo de errores en 

los primeros cierres de ventas, cartera o comités. 

En cuanto a la asignación de funciones, se recomienda diferenciar claramente las 

responsabilidades principales del practicante y las actividades de apoyo adicional. Durante la 

práctica, la estudiante asumió funciones propias del Canal Institucional y también apoyó 

necesidades de Comercial Electro. Esta experiencia fue valiosa porque amplió su conocimiento de 

la organización; sin embargo, para evitar sobrecarga o dispersión, sería pertinente definir 

prioridades, tiempos aproximados y responsables de validación. De esta manera, las actividades 

adicionales podrían aportar al aprendizaje sin afectar la continuidad de los procesos principales. 

Frente al acompañamiento, se recomienda mantener espacios periódicos de 

retroalimentación entre el practicante y su jefe directo. Estos espacios podrían realizarse de manera 

semanal o quincenal para revisar avances, dificultades, aprendizajes, carga de trabajo y 

oportunidades de mejora. La retroalimentación constante permite que el practicante corrija errores 

a tiempo, fortalezca su criterio profesional y comprenda cómo sus tareas se relacionan con los 

objetivos del área. Además, contribuye a que la experiencia no sea únicamente operativa, sino 

también formativa. 

En relación con las herramientas de trabajo, se sugiere garantizar desde el inicio los accesos 

necesarios a aplicativos, carpetas compartidas, archivos maestros y plataformas de consulta. 

Cuando las funciones dependen de sistemas como Jaspersoft, SharePoint, CRM, Power BI, Teams, 

Forms y archivos de Excel, cualquier demora en permisos o desconocimiento de rutas puede 

afectar el aprendizaje y la oportunidad de los entregables. Por ello, sería conveniente contar con 

una lista de accesos requeridos y verificarla durante la primera semana de práctica. 

Sobre las condiciones físicas y tecnológicas del sitio de trabajo, se recomienda mantener 

un puesto adecuado, conexión estable, equipo funcional y acceso a los recursos necesarios para 

realizar análisis de información. En prácticas con alto uso de bases de datos y archivos pesados, el 

rendimiento del equipo y la organización de carpetas compartidas influyen directamente en la 

productividad y facilitar actividades que requieren precisión, como la validación de ventas, el cruce 

de bases y la elaboración de reportes. 

Finalmente, en cuanto al relacionamiento con superiores y compañeros, se recomienda 

conservar una dinámica de apertura, respeto y confianza, así como la obtuvo la practicante en su 

tiempo en la organización. La experiencia demuestra que el aprendizaje del practicante se fortalece 

cuando puede preguntar, proponer, recibir orientación y participar en reuniones donde comprende 

el impacto de su trabajo. Por ello, es valioso que los líderes sigan promoviendo la participación 

del practicante en comités, espacios de análisis y proyectos de mejora. Esto contribuye a que la 

práctica sea una experiencia integral, en la que la estudiante no solo ejecuta tareas asignadas, sino 

que desarrolla criterio administrativo, pensamiento analítico y capacidad para aportar al 

mejoramiento de la organización. 
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