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Resumen

El presente documento tiene como objetivo sistematizar la experiencia de practica
profesional desarrollada en el Canal Institucional de Alkomprar, unidad de negocio de Colombiana
de Comercio S.A. orientada al comercio multicanal de tecnologia y electrodomésticos. La practica
se realizd en un area 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 formacion participd
principalmente en el macroproceso de analisis de informacion, apoyando la consolidacion diaria
de ventas, el seguimiento de cartera, la medicion de indicadores, la preparacion de comités, la
actualizacion de bases de datos y la construccion de herramientas de control comercial. Ademas,
aporto en iniciativas de mejora relacionadas con Geocerca, proyeccion de ventas, automatizacion
de reportes y presentaciones gerenciales.

La experiencia permitid reconocer la importancia de transformar datos operativos en
informacion util para la toma de decisiones, asi como fortalecer competencias de organizacion,
analisis, comunicacion y adaptacion. Finalmente, la practica represent6 un proceso de crecimiento
profesional, en el que la estudiante comprendid que la gestion administrativa exige rigurosidad,
criterio y capacidad para proponer mejoras sostenibles.

Palabras clave: practica profesional, Canal Institucional, analisis de informacién, 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. Introduccion

La practica profesional constituye un escenario de integraciéon entre la formacion
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
proposito sistematizar la experiencia de practica desarrollada en el area del Canal Institucional de
Alkomprar, organizacion dedicada al comercio multicanal de tecnologia y electrodomésticos en
Colombia. La experiencia se analiza desde el rol de la administradora de empresas en formacion,
con énfasis en el analisis de informacion comercial, el seguimiento de indicadores, la gestion de
cartera, la consolidacion de ventas y el apoyo a iniciativas de mejoramiento del area.

El documento se organiza en apartados que permiten comprender la experiencia de manera
progresiva. En primer lugar, se presenta la organizacion y el drea donde se desarroll6 la practica,
describiendo el contexto de Alkomprar, su direccionamiento, su estructura y la importancia del
Canal Institucional dentro de la gestion comercial. En segundo lugar, se expone el desarrollo del
proceso de practica, abordando los procesos estratégicos y operativos en los que participo la
estudiante, asi como las actividades mensuales realizadas y las evidencias asociadas a figuras y
tablas.

Posteriormente, se desarrolla una reflexion sobre la experiencia vivida, en la que se analiza
el proceso organizacional, se articulan referentes tedricos relacionados con gestion por procesos,
analitica de datos y gobierno de la informacidn, y se valoran las acciones de la administradora de
empresas en formacion. Finalmente, se formulan recomendaciones dirigidas a la organizacion y a
los procesos de practica, con el propdsito de fortalecer la estandarizacion, la automatizacion, el
uso de indicadores, el acompafiamiento formativo y la continuidad de las mejoras identificadas
durante la experiencia.

1.1 Presentacion de la organizacion

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
categorias de tecnologia y electrodomésticos. Su propuesta de valor se soporta en un esquema
omnicanal que integra tiendas fisicas y comercio electronico, junto con una oferta de financiacion
que busca facilitar el acceso a productos mediante condiciones de pago a crédito (Alkomprar, s.
f.).

Respecto a su trayectoria, se reporta que la organizacion nace en Medellin en 2003 y que,
para 2024, habia alcanzado una cobertura amplia en el pais (El Colombiano, 2024). En cuanto a
su presencia geografica, la informacion divulgada indica un origen en Medellin (Antioquia) y una
cobertura nacional con llegada a 930 municipios, apoyada en 24 tiendas fisicas y su canal de
comercio electronico (El Colombiano, 2024).
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En relacion con su direccionamiento estratégico, Alkomprar orienta su mision hacia la
satisfaccion del cliente mediante la oferta de productos y precios competitivos, cuotas claras,
atencion especializada y un crédito transparente. Esta gestion se complementa con un portafolio
amplio de productos y servicios, asi como con una estrategia enfocada en garantizar opciones en
cada categoria y alcanzar la excelencia en el servicio, con el propdsito de consolidarse como una
compaiiia 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
operacion comercial en tres énfasis principales: asegurar una oferta amplia de alternativas por
categoria, fortalecer el servicio como motor de conversion y consolidar la lealtad del cliente. Estos
propositos 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 jerarquica, que segun Mintzberg (1979)
describe la estructura jerarquica como una cadena de autoridad que se forma a medida que la
organizacion crece, con un apice estratégico en la cima, una linea media intermedia y un ntcleo
operativo en la base. En este modelo, el apice estratégico compuesto por la alta direccién quien
toma las decisiones fundamentales y establece la visidn organizacional, mientras que la linea
media actiia como intermediario que supervisa y coordina las operaciones del nucleo operativo,
donde se lleva a cabo las actividades basicas de produccion y servicio.

Por otro lado, la division del trabajo se encuentra estructurada en el primer nivel por la alta
direccidn, 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 continuacion, en el tercer nivel y bajo la Direccion
Comercial, se dispone la Jefatura Comercial Electro y se articulan la Coordinacién Comercial y la
Coordinacion Comercial Institucional; finalmente, en el cuarto nivel se incorporan los ejecutivos
comerciales y la Aprendiz Universitaria como apoyo al area.

1.2 Presentacion del area o departamento donde desarrollé la practica

El area en la cual se participa como practicante corresponde al Canal Institucional, el cual
hace parte del Area comercial electro y se orienta a la gestion de convenios con empresas para
impulsar ventas mediante mecanismos de financiacion y beneficios. Este canal se estructura en
tres subcanales: Libranzas, Fondos de empleado y Ventas empresariales, para lo cual se establecen
convenios con compaiiias y se analizan comportamientos estacionales de la demanda asociados a
dichos acuerdos.

Asimismo, el Canal Institucional disefia e implementa mecanismos de control y
seguimiento basados en datos, con el fin de mejorar el desempefio comercial, anticipar variaciones
de ventas y respaldar la toma de decisiones. Adicionalmente, se resalta que la organizacion ofrece



- V ALTA C

'UL-A Resalucién 0084 AL»”JA 7

de mayo 16 de 2022

convenios de libranza con tasas preferenciales frente a otros competidores, junto con asesoria
personalizada, lo cual fortalece la propuesta de valor para los trabajadores de las empresas aliadas.

En términos de conformacion, el Canal Institucional estd integrado por un coordinador
comercial institucional, ocho asesores comerciales que al interior de la organizacidon se les
denomina ejecutivos comerciales y una practicante universitaria. Los ejecutivos se encuentran
ubicados en Medellin, Apartadd, Bucaramanga y Bogotd, y desarrollan ventas a nivel nacional
mediante visitas presenciales a empresas, ademas de asesoria y comercializacion por medios
virtuales.

De igual forma, el canal concentra su operacion en fondos y cooperativas empresariales,
en los que la adquisicion de productos se tramita mediante 6rdenes de compra a 30 dias,
manteniendo una relacién 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 organizacion (Helmold, 2022).

Paralelamente, se realizan ferias empresariales directamente en plantas y puntos de
encuentro de empleados, usualmente sin exhibicion de producto, con el propdsito 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 organizacion dirige su oferta a otra empresa, no al consumidor final (Helmold,
2022), dado que los productos se destinan al consumo interno de las companias, sin reventa ni
distribucion.

De manera general, los procesos del area se agrupan en dos bloques. El primero es de
ejecucion diaria y continua, y comprende la descarga de bases de datos y su andlisis 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 conversion, nimero de cotizaciones, montos
cotizados y otras métricas asociadas al desempefio.

El segundo bloque se enfoca en la implementacion de estrategias mediante herramientas
de control (principalmente archivos de seguimiento) que permiten organizar la informacion,
evaluar indicadores de gestion por estrategia y sustentar decisiones tacticas y correctivas. En
cuanto a las ventas de contado, el 4rea gestiona un cupo rotativo con plazo de 30 dias, lo cual apoya
la dindmica comercial y la rotacion de cartera.

La importancia de este departamento para la organizacion 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 asesoria, ademés del proceso de cobro y
recuperacion de cartera vencida que realizan los ejecutivos comerciales para sostener un
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crecimiento rentable, y aporta informacion estratégica para anticipar temporadas, ajustar la gestion
comercial y fortalecer la toma de decisiones basada en indicadores.

2. Desarrollo del proceso de practica

En este apartado se presenta el desarrollo de la practica, inicialmente se describe al proceso
operativo central del area de Canal Institucional, con el fin de contextualizar las dinamicas 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 participo.
Finalmente, se presenta el detalle mensual de las actividades realizadas, organizadas
cronologicamente para evidenciar la evolucion del rol, los tipos de tareas que se desarrollaron y la
manera en que estas se relacionaron con la operacion del area.

2.1 Descripcion del proceso de tipo estratégico y operativo en el cual participé como
practicante

En el area se realizan procesos operativos, actividades interrelacionadas que convierten
insumos en resultados para ejecutar el trabajo central con el que la organizacion 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 generacion y entrega de valor; por ello, puede atravesar varias areas funcionales como ventas,
operaciones, logistica y servicio y se gestiona mediante controles e indicadores que permiten
evaluar su desempefio y asegurar resultados consistentes (APQC, 2015).

Existen varios procesos en el area del Canal Institucional, el proceso de venta, del cual se
desprenden actividades como la asesoria a clientes, la elaboracion de cotizaciones, el despacho de
mercancia y diversas acciones de relacionamiento, tales como ferias de empleados y procesos de
asesoria virtual o presencial, dirigidos tanto al cliente final como a los actores involucrados en los
convenios. Asimismo, se distingue el proceso de creacion de clientes y de nuevos convenios, que
incluye actividades de prospeccion, solicitud de documentacion, estudio del cliente y
formalizacion del convenio.

Otro proceso macro relevante es el analisis de la informacion, dentro del cual se desarrollan
actividades como la descarga y organizacion de bases de datos, la gestion de indicadores de
eficiencia, comportamiento y ventas, y el seguimiento sistematico de la operacion, donde el rol de
practicante tiene participacion. Adicionalmente, se identifica el proceso de estandarizacion de
actividades y procesos, que comprende la deteccion de oportunidades de mejora o falencias, la
definicion de indicadores, responsables y archivos de trabajo, la articulacion con el area de
efectividad organizacional y la comunicacion de los cambios a los implicados, entre ellos
ejecutivos comerciales, practicantes, el coordinador del canal y los clientes.

Historicamente, la estructura organizacional del Canal Institucional en Alkomprar se
caracteriza por una dinamica de liderazgo rotativo, bajo la responsabilidad sucesiva de diversas
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areas funcionales como direccion comercial, direccion administrativa y jefatura de medios de
pago, lo que actualmente lo vincula a la jefatura comercial subordinada a la direccion comercial,
con un coordinador especifico del canal como figura operativa principal. Ese cambio estructural
constante ha limitado la estandarizacion procedimental y la implementacion sistematica de mejora
en el Canal, limitdindolo a un enfoque reactivo de supervivencia operativa que compromete su
alineacion 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 metodologia de venta y de prospeccion, en el
discurso comercial y en las presentaciones corporativas, con el propdsito de fortalecer la imagen
de la compaifiia frente a los clientes. En el &mbito del analisis de la informacion se han identificado
oportunidades para automatizar tareas operativas recurrentes mediante la implementacion de
tecnologia, reduciendo la dependencia de procesos manuales y facilitando la toma de decisiones
con informaciéon oportuna y precisa. En materia de estandarizacion, se han detectado
oportunidades de mejora en los esquemas comisionales del equipo comercial y en la asignacion de
presupuestos, tanto a nivel de cumplimiento de metas de los ejecutivos como de los recursos del
Canal Institucional para la ejecucion de sus planes.

El area de auditoria organizacional cuenta con todos los procesos documentados como
formatos, formularios, procedimientos, politicas 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
area para que quede estandarizado en compaifiia y no se pueden realizar cambios en diferentes areas
por consideracion ni de ningun tipo de trabajador.

2.2 Acciones del practicante

El macroproceso en el que participa la practicante es el analisis de la informacion, 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 (extraccion, transformacion y carga),
entendido como un proceso de integracion que extrae datos desde varias fuentes, los
limpia/organiza y los consolida en un conjunto coherente para analisis y reporte (IBM, 2025). En
consecuencia, el proposito 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 coordinacion
comercial institucional hacer seguimiento de presupuesto, validar proyecciones y monitorear
desempefio con criterios homogéneos.

También se realizan actividades de seguimiento a las visitas comerciales, preparacion de
comités y reuniones por Teams, actualizacion y andlisis de la cartera de Fondos y Libranzas,
calculo de indicadores comerciales, elaboracion de presentaciones gerenciales y de cierre de mes,
apoyo en presentaciones para clientes, tramites documentales de convenios, validacion de ventas
y comisiones, ejecucion del proyecto Geocercas, identificacion de mejoras de automatizacion y
desarrollo de visualizaciones ejecutivas en Power Query y Power Bl.
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2.3 Acciones mensuales de la practica

Este apartado describe las actividades realizadas durante la préctica profesional en
Alkomprar, orientadas al aprendizaje continuo y a la aplicacion de conocimientos administrativos,
comerciales y analiticos. Estas labores combinan funciones operativas y de andlisis de informacion
que apoyan el seguimiento de ventas, la organizacion de datos y la toma de decisiones, aportando
al fortalecimiento de la gestién comercial, cumplimiento de objetivos institucionales y al desarrollo
profesional de la practicante.

2.3.1 Acciones desarrolladas en la practica durante primer mes (19 de enero a 19 febrero)
La practicante ingresa a la organizacion el 19 de enero de 2026, en la mafiana hicieron la
entrega de un kit de bienvenida con una carta y el carné, luego el personal de Talento humano hizo
la induccion 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
area que ingres6 y le presentaban a su equipo de trabajo. El Jefe del area comercial acoge a la
practicante, le describe las acciones que se realizan en el area y la persona encargada de cada
proceso, también le presenta a su jefe directo, el Coordinador del Canal Institucional y la
practicante del 4rea. Adicionalmente, lleva a cabo los cursos encomendados por la organizacion
en la plataforma de Sinergia obligatorios y otros no, finalizado cada uno, recibe el certificado de
culminacion. 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. Dia de induccion.

# este gran equipo!

Fuente: Elaboracion 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 marc6 el punto
de partida para comprender el entorno laboral y asumir progresivamente las responsabilidades del
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cargo. Durante el empalme inicial, la practicante estuvo acompafada de la practicante que estaba
en el canal, quien le dio induccion de todas las actividades que debia realizar mostrando el paso a
paso de forma presencial y virtual para que quedara la grabacion.

En este lapsus de tiempo la practicante realiza la actualizacion del informe de ventas del
Canal Institucional, integrando la informacion de Fondos, Venta Empresa y Libranzas, actividad
autébnoma que realiza todos los dias hasta finalizar la practica. Para el subcanal de Fondos, toma
como fuente principal el Reporte medios de pago descargado desde Jaspersoft, correspondiente al
dia anterior o al rango requerido cuando aplica fin de semana o festivo. La informacion se exporta
a Excel, se depura mediante filtros de negocio y se conserva unicamente lo relacionado con la
unidad correspondiente, los tipos de financiacion convenio venta empresarial y convenio fondo,
excluyendo empresas que no pertenecen al canal.

Figura 2. Aplicativo Jaspersoft.

Osrersor QU

©l Folders Repository
) root
Slal ALKOMPRAR 2.7.12 Informe Ventas Liquidaciéon Comisiones Informe de ventas que permite |a liquidacion de Report
Alkomprar/A VentasDevoluciones/VentasC comisiones para los vendedores. 2.7.12 Informe
- Vi i ol S
5l 2 - Reportes_GEOPOS 1 Ventas Liquidacién Comisione!
2.7.12b Informe Ventas Liquidacién Comisiones - sin campo numero  Informe de ventas que permite la liquidacién de Report
i [
Tl 2.12 - Reportes Mor! de orden ) i . comisiones para los vendedores.
komprar/ALKOMPRAR_02/VentasDevoluciones/Venta
- k 2
+lul 2.4 - Reportes Prod =
2.7.18 Reporte medios de pago Este informe trae las ventas y devoluciones de Report
Alkomprar/ALKOMPRAR_02/Venta

KOM Devoluciones/Informe las transacciones realizadas con el crédito de
£M 2.7 - Reportes de V4 Factura Krelle_1_3_ Alkomprar (crédito 20 minutos). Este informe es

producto de la iniciativa 1218. 2.7.18 Reporte
medios de pago

2.7.18b Reporte medios de pago - Incluyendo Origen cliente Este informe trae las ventas y devoluciones de Report
Alkomprar/ALHRMPRAR_02/Ventas luciones/Informe las transacciones realizadas con el crédito de
FacturacionKre e 1 B | Alkomprar (crédito 20 minutos). Este informe es

producto de la iniciativa 1218. 2.7.18 Reporte
medios de pago

2.7.2 - Ventas X Vendedor Informe de ventas que permite ver las ventas Report
Alkomprar/ALKOMPRAR_02/VentasDevoluciones/venve por vendedor
2.7.31 Reporte Calculo Fechas de Entrega Listado de almacenes que no tienen refacion Report

LKOMPRAR_02/VentasDevo

eporte para célculo de fecha de entrega

rte ventas a crédito con categorias Report
LKOMPRAR_02/VentasDevoluciones/reporte
asCreditn 11

Fuente: Aplicativo de Alkomprar.

De esta manera, se evidencia uno de los aplicativos bases para la extraccion de informacion
comercial, puesto que desde alli se obtiene la informacién 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 informacion
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 informaciéon mediante la factura en el
Moédulo de consulta.
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Figura 3. Aplicativo Mdédulo de consulta.

€ 5> C  ANoesseguro 10.181.3.106/consultas/web/ ﬁ Q % In ] ®
inglés espafiol

Google Translate

Bienvenido al Modulo de Consultas

ID Usuario Windows *

Password *

Fuente: Aplicativo de Alkomprar.

Asi, se complementa el proceso de validacion 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 informacion antes de consolidarla en los
archivos de seguimiento. En el caso de Venta Empresa, la practicante descarga desde Jaspersoft
el informe Ventas liquidacion comisiones, lo exporta a Excel y depura la informacion por forma
de pago, eliminando los registros de crédito y conservando Unicamente las ventas de contado.
Ademas, verifica manualmente los codigos de asesor, debido a que en algunos casos la facturacion
en tienda puede omitirlos o asignarlos de manera incorrecta. Cuando identifica inconsistencias,
corrige la informacion y deja evidencia visual de los datos reconstruidos.



Tabla 1. Venta empresarial.
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Fuente: Elaboracion propia.

En relacion con lo anterior, la Tabla 1 resume el tratamiento de la informacion asociada a
Venta Empresarial y permite visualizar como se depuran los registros para conservar unicamente
los datos Tttiles del subcanal. Por ello, funciona como evidencia del control aplicado antes de
integrar la informacion al reporte general. Para Libranzas, la practicante toma la informacion desde
el tablero de Power BI, seleccionando la fecha del dia 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, organizacion 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 esta disponible, consulta por cédula en la Fabrica de créditos y recupera el soporte de

aprobacion para identificar la organizacion.
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Figura 4. Aplicativo Fabrica de créditos.

< w0 % i ditos.cols io.com. Ikomprar/revisa.php?modulo=1168rand=2646480600715735647 w o @

#;  Fabricade Créditos ~  Salir Alkomprar Mayorca L.~ 8

HISTORIAL DE SOLICITUDES

Opciones de blsqueda

Criterio de busqueda” Tipo* Nimero®

Documento cliente v Cédula ciudadania v + Agregar
% Limpiar

Fuente: Aplicativo de Alkomprar.

En consecuencia, la Figura 4 muestra un recurso de apoyo para validar convenios, clientes
y soportes de aprobacion cuando la informacién de origen no se encuentra completa. De este modo,
el aplicativo contribuye a disminuir errores de asignacion y a mejorar la calidad del dato usado en
los informes. Con la informacion de los tres subcanales ya validada, la practicante actualiza las
tablas dinamicas, 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 ultimo dia, cotizaciones, conversion y
cumplimiento de visitas. Esta informacion se comparte con los ejecutivos por WhatsApp para
validacion 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 desempefio del Canal
y apoyar la toma de decisiones comerciales.
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Tabla 2. Reporte ventas Canal.

Presupuesto
Ventas Acumuladas
Ventas proyectadas
CANAL %Cumplimiento Acumulado

%Cumplimiento Proyectado
Ventas 2025
%Crec 2025 VS 2026
Presupuesto
Ventas Acumuladas
Ventas proyectadas
Fondos % Cumplimiento acumulado

%cumplimiento proyectado
Ventas 2025

% Crec 2025 VS 2026

Presupuesto
Ventas Acumuladas
Ventas proyectadas
% Cumplimiento acumulado
%cumplimiento proyectado
Ventas 2025
% Crec 2025 VS 2026
Presupuesto
Ventas Acumuladas
Ventas proyectadas
Libranzas % Cumplimiento acumulado
%cumplimiento Proyectado
Ventas 2025
% Crec 2025 VS 2026

Venta
empresa

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

Por consiguiente, la Tabla 2 sintetiza el resultado del proceso de consolidacion 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
informacion para el seguimiento de metas, proyecciones y decisiones del Canal Institucional.
Después, se realiza la encuesta de calificacion de visita comercial en Excel para que las personas
de las empresas que tengan relacionamiento con un ejecutivo comercial puedan calificar el
desempefio de este, también se crea la Plantilla de relacionamiento para ser un soporte visual de la
informacion 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 blisqueda de la informacion y el
diligenciamiento de la presentacion para las visitas programadas.
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Figura 5. Plantilla de relacionamiento.

Indicadores del convenio

Asociados: 1.150 % Asociados

impactadas vs total

Cantidad asociados asociados: 15%

impactados 2025:
169

Cantidad de ventas

: Ticket promedio de
2025: 198 ventas 2025:
Total ventas $946.339
2025:

$187.375.171

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.
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De igual forma, la figura permite observar la funcion de la plantilla como instrumento de
relacionamiento comercial, para que los ejecutivos presenten informacion 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 aplicacion Timemark, donde se evidencia el tipo de visita realizada, como
prospeccion, mantenimiento o stand sin producto en las instalaciones de las empresas. La
practicante contabiliza las visitas, verifica que no existan registros duplicados, consolida la
informacion en un archivo de Excel donde se acumulan las visitas del afio y la incorpora al

indicador de eficiencia comercial. Este seguimiento, inicamente estaba previsto para los ejecutivos
de Libranzas, desde febrero de 2026 también se implementa para los ejecutivos de Fondos.
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My Sheet 1

Provincia, Bello, Antioguia

D E F G
Fecha | Tiempo | Ubicacién Empresa Titulo Coordenadas
2026-01-30  12:30:17 C-A0+#50-205 Rincon Santos Samara cosmetics  Completado  6.32678°N,-75.55837°W
Bello, Antioquia
20260130 12:27:01 | Sentrecemerdalisbricato. Crepesywaffles ~ Completado  6.32594°N,-75.55890°W
incon Santos, Bello, Antioquia
2026-01-29  12:42:05| Autesista Nte, #3467, Hermoza. Montolivo Completado  6.33881°N,-75.54212°W

<

Fuente: Elaboracion propia con informacion 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 gestion de los ejecutivos. También, efectia el
seguimiento y actualizacion de la cartera de Fondos y Libranzas, tomando como fuente el informe

enviado por correo cada miércoles por Cart
Convenios, conserva la informacion relevante,
por rangos de vencimiento y valida que los

era Especial. Para Fondos, depura la hoja Base
actualiza el archivo principal, organiza los saldos
registros estén asignados a los cinco ejecutivos

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

completarlos.

Figura 6. Base de datos Cartera.
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Fuente: Informacion 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 gestion. En
consecuencia, esta informacion 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 informacion anterior, depura columnas innecesarias y verifica que
los registros estén asignados a las ejecutivas responsables. Ademas, revisa convenios compartidos
o con distribucion geografica especifica, como Policia Nacional y Emi, realizando las
reasignaciones manuales necesarias cuando identifica registros atipicos.

Con la informacion validada, la practicante actualiza tablas dindmicas de cartera, casos
criticos y seguimiento por asesor, incorporando rangos de mora, saldos, observaciones, fechas y
comentarios de gestion. También calcula la penetracion de cartera mediante la actualizacion de
clientes impactados, eliminacioén de duplicados por NIT y consulta del archivo Pareto Penetracion
en SharePoint, del cual obtiene el total de clientes en cartera y el porcentaje de penetracion.

Figura 7. Cartera Libranzas.

y | A B Cc D E F G H

2 Descripcion Ciudad (Todas)

4 Sumade Saldo Rango

5 Asesor x Sin Vencer Dela30 De31a60 De61a90 De91a120 De 121a150 Mayor a 150 Total general
6 Ejecutiva 1 91,72% 7,33% 0,65% 0,13% 0,03% 0,01% 0,13% 100,00%
7 Ejecutiva 2 86,77% 11,13% 1,23% 0,07% 0,07% 0,05% 0,69% 100,00%
8 Ejecutiva 3 89,69% 8,61% 0,59% 0,06% 0,02% 0,02% 1,02% 100,00%
9 Ejecutiva 4 87,03% 9,94% 1,64% 0,23% 0,19% 0,12% 0,85% 100,00%
10 Total general 89,09% 9,08% 0,96% 0,11% 0,07% 0,04% 0,65% 100,00%
11

12 Descripcion Ciudad (Todas)

13

14 Suma de Saldo Rango >

15 Asesor - SinVencer Dela30 De31a60 De61a90 De91a120 De 121a150 Mayor a 150 Total general
16 Ejecutiva 1

17 Ejecutiva 2

18 Ejecutiva 3

19 Ejecutiva 4

20 Total general

24 Estatus de Cartera

ASESOR Casos criticos = TD Resumen BD Libranzas Enero 21 Enero 28 +) <
Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

Esta informacion se utiliza para la preparacion 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
participacion sobre el total y comentarios de seguimiento de los ultimos miércoles. Asimismo,
prepara la presentacion gerencial de Cartera que el Coordinador Institucional expone a la Directora
Comercial cada martes, incluyendo los casos criticos, las razones del retraso en el pago, el valor
comprometido y la gestion 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. Presentacion Cartera.
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Cartera Total

NuUmero de

casos criticos $ 175

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

En sintesis, la Figura 8 refleja la manera en que la informacion de cartera se transforma en
un insumo ejecutivo para la coordinacion y la direccion comercial. Por ello, la presentacion no
solo expone cifras, sino que facilita la identificacién de casos criticos, compromisos de pago y
acciones de seguimiento. Mas adelante, se crea la presentacion del Canal Institucional para junta
directiva con la informacion 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 mas relevantes, convenios nuevos, participacion 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. Presentacion del Canal Institucional.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

Por su parte, la Figura 9 evidencia el apoyo de la practicante en la construccion de material
gerencial para comunicar el desempefio del Canal Institucional como un formato util para espacios
de andlisis directivo. Luego, se realiza el envio semanal por los grupos de WhatsApp a los
ejecutivos de las promociones que comparte el area de mercadeo con las promociones de la semana
para los asociados, asi 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
Organizacion 1 y Alkomprar, para que con este insumo el area encargada tomara la decision de
bajar el precio o mantenerlo segun los precios que maneja la competencia por la temporada de
aniversario. Ademas, se hizo una reunion con el personal del area 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 Organizacion 1 y Alkomprar.

A A B G D E F G H

1 C Marca )| Producto_Codigo (o] izacion 1 | % $

2 Video SAMSUNG TV SAMSUNG 50" Pulgadas 127 cm SOU8000F 4K UHD LED Crystal Smart TV 8806097027560 $1.579.070 $1.499.900 5%, $79.170
3 |V\deo SAMSUNG TV SAMSUNG 65" Pulgadas 165,1 cm 65Q7F 4K UHD QLED Smart TV con A 8806097146759 $2.899.070 $ 2.799.900 4% $99.170
4 Video LG TV LG 55" Pulgadas 140 Cm 55QNED73ASA 4K-UHD QNED Smart TV con IA 88060 2 $2.099.070 $2.099.900 0% -$ 830
5 Video HYUNDAI TV HYUNDAI 43" Pulgadas 109,22 cm HYLED4328G FHD LED Smart TV Google 7707138057861 $929.070) $ 899.900,00 3%, $29.170
& Audio SAMSUNG Minicomponente SAMSUNG MX-T40 300 Watts Negro Torre de Sonido 8806090686214 $549.070) $399.900 37%) $149.170
7 Audio SAMSUNG Minicomponente SAMSUNG MX-T50 500 Watts Negro Torre de Sonido 8806090226700 $849.070 $699.900 21% $149.170
g Audio LG Minicomponente LG XBOOM RNCS 1800 Watts Negro Torre de Sonido 8806091958914 $1.349.070 $1.199.900 12% $149.170
a Accesorios NINTENDO Consola NINTENDO SWITCH 2 + Juego Mario Kart World 454396885472 $2.799.000 $2.807.910 0% -$8.910
10 Telefonia SAMSUNG Celular SAMSUNG Galaxy A17 256GB 5G Negro 8B06097667735) $1.059.050 $849.915 25% $209.135
11 Telefonia OPO Celular OPPO A5 256GB 5G Verde 6932169371292 $1.094.050 $999.900 9% $94.150
12 Telefonia MOTOROLA Celular MOTOROLA Edge 60 Fusion 256GB 5G Azul B40023293788| $999.050 $999.800 0% -3 850
13 Telefonia XIAOMI Celular XIAOMI 15T Pro 12GB 512GB 5G Gris + Tablet 11" Redmi Pad 2 128GB 6932554448431 $3.999.050 $3.863.541 4% $135.509
14 Informética  |ASUS Computador Portatil ASUS Vivobook 16" Pulgadas X1605VA - Intel Core i5 - RAM 160 4711636036610 $2.299.050 $2.141.949 7% $157.101
15 Informética  |LENOVO Computador Portatil Gamer LENOVO LOQ 15.6" - Intel Core i5 - RAM 16GB - Disco 5| 198155641015 $3.299.070) $2.507.430 32%) $ 791.640
16 Informatica  |Hp Computador Portatil HP 16" Pulgadas Fd1056la - Intel Core Ultra 5 - RAM 24GB - Dig 199485983363 $2.618.070 $2.618.000 0% $70
17 Informatica  |HAGER Computador Portatil ACER ASPIRE GO 15.6° Pulgadas 5734 - Intel Core i5 - RAM 160__ 4711474461773 $2.299.030 $2.287.480 1% $11.550
18 PequenosE  |IMUSA Freidora de aire IMUSA Max 5L digital negra 7702073245809 $299.900 $249.342 20% $50.558
19 Grandes E ELECTROLUX |Nevecén ELECTROLUX Side By Side 423 Litros ERS45F3CSEB Negro 7909569483831 $2.499.050, $2.495.922 0,1%) $3.128
20 GrandesE SAMSUNG Torre de Lavado y Secado SAMSUNG Laundry Hub 22 Kilos 8806095366692 $7.699.050 $7.299.507 5,5% $399.543
21 GrandesE  |LG Lavadora Secadora LG Carga Frontal 16 Kilos 8806096058664 $3.684.050 $3.684.000 0,0% $50

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la organizacion 1 y Alkomprar.
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En este caso, la Tabla 4 permite cerrar la actividad de comparacion competitiva de precios,
al mostrar el insumo usado para evaluar la posicion comercial de Alkomprar frente a otra
organizacion. De esta manera, la informacion apoy6 decisiones tacticas inmediatas sobre ajustes
de precio. El dia 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 Rio, en donde expusieron mas informacion de la compaiiia, 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 compaiia.

Figura 10. Bienvenida a los practicantes.

Fuente: Elaboracion propia.

Asi mismo, la Figura 10 representa un espacio de integraciéon organizacional que
complementa la induccién inicial, fortalece el sentido de pertenencia de los practicantes y ampliar
la comprension de su cultura corporativa. A lo largo del mes, la practicante adquirié un
conocimiento amplio del funcionamiento del Canal Institucional, comprendiendo tanto sus
procesos operativos como la elaboracion de informes diarios, el seguimiento de cartera y la gestion
de comités como sus dimensiones estratégicas, al participar en la construccion de herramientas de
analisis comercial y en la preparacion de presentaciones para la Junta Directiva. Desarrolld
competencias en el manejo de informacion comercial y financiera, el disefio de instrumentos de
medicion del desempeiio y el andlisis competitivo de precios, lo que le permitié comprender la
logica del negocio desde multiples perspectivas.
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Tabla 5. Actividades desarrolladas durante el primer mes de practica profesional.

Actividad

Descripcion

Observaciones

Induccién organizacional

Recepcion del kit de bienvenida, induccién de SST,
convivencia y seguridad vial: presentacién al equipo del
Canal Institucional por parte del Jefe del Area Comercial.

Proceso estructurado de integracion que incluyé
presentacion del equipo y descripeion de funciones.

Induccién operativa por la
practicante saliente

Acompafiamiento presencial y virtual (con grabacién) de
todas las actividades del cargo: informes diarios, la cartera
y comités de Fondos y Libranzas.

Garantizé continuidad del conocimiento mediante registro
audiovisual porque la practicante podia aclarar dudas y
recordar el paso a paso.

Cursos en plataforma
Sinergia

Realizacion de cursos obligatorios y opeionales
encomendados por la organizacién, con obtencion de
certificados al finalizar cada uno.

Algunos cursos eran de caracter obligatorio y de gran
importancia para conocer la cultura organizacional y
consejos para preservar la informacién v prevenir el robo

Apoyo logistico de
inventario

Traslado de implementos de feria (mesas, afiches,
inflables, rueda giratoria) del Canal Zona 2 a la bodega

Actividad operativa fuera del rol operativo habitual.

Informe diario de venta
Fondos, Venta Empresa y
Libranzas

Informe diario de ventas del Canal Institucional, tomando
informacion de Jaspersoft, Power BI, bases maestras,
SharePoint, Modulo de consulta y Fabrica de créditos.

Permite hacer seguimiento diario al presupuesto, ventas
acumuladas, ventas proyectadas, cumplimiento,
crecimiento frente a 2025, cotizaciones, conversion y

Reporte de ventas del Canal Integra de ventas, eficiencia. Actualiza métricas como

cumplimiento, proyeccion, crecimiento, conversion,
clientes impactados y porcentaje de penetracion.

Centraliza la informacién clave del Canal Institucional y
permite evaluar el desempeiio comercial de los ejecutivos y
del canal en general.

Encuesta de calificacion de
visita comercial

Diseiio en Excel de una encuesta para que empresas con
relacionamiento comercial evaluaran el desempefio de los
ejecutivos en visita.

Es importante como herramienta de medicion de
desempeiio comercial externo.

Plantilla de relacionamiento

Creacion de soporte visual con informacion de compras,
estado de cartera, indicadores y actividades programadas
por convenio para uso en visitas de ejecutivos.

Apoyo al diligenciamiento y busqueda de informacion para
visitas programadas de los ejecutivos, es esencial para que
las empresas conozcan su progreso.

Informe de visitas

Recibir registros de visitas desde Timemark, validacién de
duplicados, clasificacion de tipo de visita y consolidacion

de la informaciéon en Excel para alimentar el indicador de

eficiencia comercial.

Permite medir la gestién en campo de los ejecutivos,
incluyendo visitas de prospeccion, mantenimiento y stands
el empresas.

Cartera de Fondos y
Libranzas

Actualizacion semanal de cartera, depuracion de bases,
validacion de asesores, organizacion por rangos de mora y

seguimiento de casos criticos e indicadores de penetracién.

Facilita el control de cartera pendiente, identificacion de
casos criticos, trazabilidad de observaciones y seguimiento
de la gestion realizada por los ejecutivos.

Comités de Fondos y
Libranzas

Consolidacién de indicadores de ventas, eficiencia, visitas,
clientes impactados, cartera pendiente y comentarios de
gestion para revisién del equipo comercial.

Sirve como insumo para que el Coordinador y los
ejecutivos revisen avances, novedades, casos criticos y
acciones de gestién comercial.

Presentacion gerencial de
Cartera para Direccion

Resumen de casos criticos, valores en mora, participaciéon
sobre la cartera y gestion realizada, como insumo para
decisiones de Jefatura y Direccién Comercial.

Apoya la toma de decisiones, la priorizacién de casos
relevantes y el seguimiento estratégico de la cartera del
Canal Institucional.

Presentacion Canal
Institucional para Junta
Directiva

Elaboracion de presentacion con resultados del canal
haciendo la diferencia del 2024 y 2025, y rastreo de los

nuevos couveuios .

Alta exigencia en manejo de informacion estratégica y
consolidacion de indicadores.

Envio semanal de
promociones

Distribucién de las promociones semanales de mercadeo
para que los ejecutivos lo compartan a con sus convenios.

Es una actividad recurrente de comunicacion interna de las
promociones y externa a la hora de los ejecutivos difundan
las piezas graficas de las promociones que les ayuda a

Chequeo de precios

Comparacion de precios de productos entre Organizacion
1y Alkomprar para apoyar decisiones de ajuste de precios
frente a la competencia.

Actividad encomendada por el Coordinador Comercial
Electro como insumo para decisiones de cambio de precio.

Reunién de nivelacion de
cargas (Electro)

Reunion con el equipo del Area Comercial Electro para
identificar actividades por trabajador y equilibrar cargas
laborales.

La distribucion de las responsabilidades fue necesara ya
que en el area Comercial Electro se identifica la necesidad
de apoyo de la practicante del Canal Institucional en una

Bienvenida institucional de
practicantes

Evento con exposicién de informacién corporativa,
actividades recreativas con practicantes y colaboradores
con trayectoria en la empresa.

Espacio enriquecedor porque se amplia el panorama de la
magnitud del Grupo de Colombiana de Comercio y se
conocen a mas jovenes en la organizacion, generando

Fuente: Elaboracion propia.

La informacion presentada en la Tabla 5 evidencia el proceso de adaptacion inicial de la
practicante, centrado en la comprension de las dindmicas operativas y el desarrollo de habilidades

basicas en el area. El primer mes la practicante aprende a fortalecer habilidades psicotécnicas y de
autogestion al asumir de forma progresiva y auténoma las responsabilidades del cargo,
adaptandose con rapidez a los cambios en su entorno laboral. La experiencia también le permitid
reconocer la importancia del trabajo colaborativo, la comunicacion 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 precision en la consolidacion de ventas, la validacion de informacion y la verificacion de
datos, debido a que el cierre mensual sirve de base para proyectar el presupuesto del mes siguiente
y evidenciar la gestion del Coordinador Comercial Institucional.

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

En el segundo mes se lleva a cabo el proyecto de Geocerca, estrategia de prospeccion 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 pequefias, medianas y grandes de todo el pais que
son parte del Registro Unico 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 kilometro, 1 para las
que se encuentran a un kilometro y 2 las que estan a dos kilometros, clasificarlos y proporcionarle
a cada tienda la asignacion de la informacion, 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, metodologia de trabajo, asignacion por tienda, proceso de prospeccion e
indicadores a medir, y otra con la asignacion 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, ademds de anexar apartados para
tener el indicador del progreso de relacionamiento con los registros asignados. Por otro lado, la
practicante acompafia 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.

4 K L M N o P Q R s T u
. Correo | Rep. Legal - ::::‘:t: = D'::I.é" - ;I:a(':::l - D”::;dn 3_ Geocerca | Asignaciér Nombre = Teidfono = Estado Prospecto =
2 acabadosypisc/ANDRES FELIPECARRERA 28 B |CARRERA 28 B 1,004192 Si 1 ALACE Sin contactar
3 [catalinalondon|DANIELA SEPUCARRERA 25 A{CARRERA25A] __0,902842 si _ ALACE sin contactar
4 AR JAVIER [CARRERA 36 4{CARRERA 3648 1,12162 si 1 ALACE sin contactar
5 i ADRIANA PATR|CALLE 49 A 38 |CALLE49A38{ __1,473505 si 1 ALACE sin contactar
6 feagenciaelcajEDGAR DE JESUCALLE 57 56 8/CALLE 57 56 87 1,672896 Si 1 ALACE Sin contactar
7 federico.valendFEDERICO VALCARRERA 26 D|CARRERA 26 D 1,048056 Si 1 ALACE Sin contactar
8 |jrsascomercialJUAN DIEGO RUCARRERA 6 A #|CARRERAG A #| __1,587085 si 1 ALACE sin contactar
9 | contadoryulianJOHN DAIRO G{CARRERA 31 5/CARRERA 3154 __0,870508 si ALACE sin contactar
10 contabilidaddi{MARITZA GARQCALLE 48 49 6/CALLE 484961 1,762976 si ALACE Sin contactar
11 angidar1@hotrANGELA MARI%CARRERA 23 4|CARRERA 2345 0,375238 si ALACE sin contactar
12 [contabilidad.mRUBIEL ALEXANCALLE 50 38 44CALLE 5038 44 1,434976 i ALACE Sin contactar
13 gerencia@brurMARIA MILDRE(CALLE 49865 [CALLE49B65! __0,680579 si ALACE sin contactar
14 blockconstructLUISA FERNAN|CALLE 56 G 20 |CALLES6G20{  1,075331 st |SEEE  aAcE Sin contactar
15 gmartinez@sugGUSTAVO ALBECARRERA 38 4{CARRERA 38 4§ 1,403718 Si 1 ALACE Sin contactar
16 larturocastroari{ARTURO CAST|CALLE 57D 28 |CALLE57D 28| 1,131141 si 1 ALACE sin contactar
17 carlosalgomez{ CARLOSALBEE‘CALLE 56 A 20 /CALLE 56 A 20 0,579283 Si ALACE Sin contactar
18 |administracion MARIA PATRICI|CALLE 50 38 2|CALLE503827 __1,415085 si ALACE sin contactar
19 contabilidad@{DARIO GONZAUCARRERA 33 4{CARRERA 334§ 0875579 | s AUACE Sin contactar
20 |rubeng727@yalRUBEN DARIO (CARRERA 22 A [CARRERA 22A| _0,418552 si ALACE Sin contactar
21 [susana.quinterLILIAM YULIETHCARRERA 43 A [CARRERA 43 A 2,40455 si 2 ALACE sin contactar
22 |administracion| DANNEY TATIA{CARRERA 33 # |CARRERA33 #| _1,008879 si 1 ALACE sin contactar
23 [tramitesyseguMARCO ANTONCALLE 51 64 B|CALLE 51648 0,36332 si ALACE sin contactar
24 juantern1107G{ANDRES HERNCALLE 55 38 5|CALLE 553854 1,525701 i | ALACE Sin contactar
25 RESEDIT PAR(CARRERA 30 5/CARRERA3054 _ 0,866291 si ALACE sin contactar
26 |asc JOSE AGUSTIN|CALLE 49 50 O/CALLE49500§ _1,215152 si 1 ALACE sin contactar
» ALACE [ ALAPA | ALARM | ALAVE | ALBAS | ALBAC | ALBE2 | ALBEL | ALBU2 | ALBUC | ALCAS ... & @ |«

Fuente: Elaboracion propia con informacién del RUES.

La Tabla 6 evidencia la magnitud del proyecto de Geocerca y la necesidad de clasificar la
informacion con criterios territoriales y comerciales. De esta forma, la base de datos se convierte
en un instrumento para orientar la prospeccion, distribuir registros y medir el avance del
relacionamiento. Ademas, se crea un archivo con las ventas de los convenios de dos ejecutivos
proximos a salir de la compaiiia con el fin de identificar el crecimiento o decrecimiento de estos y
que sean de insumo para la posterior asignacion a las ejecutivas que contintian. Otra actividad
importante, es el diligenciamiento de un archivo en Excel enviado por el area de Cartera con el
objetivo de plasmar la trazabilidad de la razoén del vencimiento de la cartera en convenios de
Fondos, Cartera especial y Libranzas, esos datos se tomaron del historico de los comentarios de
los ejecutivos en Cartera que se realiza semanal, informacion necesaria para auditoria, relevante
para mostrar la gestion de los ejecutivos comerciales y evitar una desviacion en el proceso
auditado.
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Tabla 7. Comentarios de Cartera para auditoria.

@  Cartera comentarios <§ O Buscar herramientas, ayuda y mucho més (A 3] 1A
Archivo Inicio Insertar Compartir  Disefio de pagina  Formulas  Datos  Revisar Vista  Automatizar Ayuda  Dibujo Q ~~ 2v
Ov @ Adal viov Nv v & v e vl @ v | Generat v v 8 T v Evay By .
G H ) K
1190 | De912120 | De121a150 | Mayora150 _[Total cartera venc  { Comentarios érea comercial |
2 | $ 147.481 [ Cliente Alkosto. Pago realizado en unidad de negocio DIALK, no hablan trastadado el saldo para cruzario con la factura
! $ 7.672.200 |Convenio Informa que cancela facturas 23/01/2026. Pago realizado.
k] 98.052.700 | $ 98.052.700 |Estata en proceso de Investigacion. Demanda por parte de Alkomprar puesta en fiscalia |
|Se envia nuevamente correo el 23 de enero al drea de contabilidad para confirmar cruce de saldo a favor pie y saldo de cartera
s 261252 |$ 251.252 |pte confirmar que dia reallzaran el pago. Pago realizado.

Cliente Alkosto. Toda la cartera migro a la cartera de Alkomprar, realmente vencidas que sean de Alkomprar solo hay 5 facturas,
que estan pendientes por pago, ya se hizo la respectiva gestion, pero primero se esta solucionando que cartera de Alboy, traslade
$ 4.439.900 [toda la cartera DIALK, para que la intitucional de alla pueda gestionar el pago y asi cruzario correctamente. Pago realizado.

Con este cliente le sugeri al jefe que por favor validemos como lo vamos a manejar, porque tienen un sistema de autogestion
donde yo como Institucional debo validar en una plataforma de ellos los pagos, y a la fecha solo encontré un pago, las demas
facturas estan muy vencidas, se envia correo al cliente y al drea de pagos de ¢lios y no hay respuesta, adicional se visita el
cliente en Diclembre con el Jtampoco nos atienden, Actualmente esta pendiente el pago del valor de $279.900 factura
de rango en 121 dias, no fugContabIiZada en Euro, pendiente confirmacion por parte de Andrés para la contabdizacion, Informan
9.800 | § 279.900 | $ 679.700 |programacion de pago el 13 de marzo en |a plataforma de pagos del cliente.

Cliente Alkosto, se envia de nuevo correo a la gerente del fondo con el cobro v en respuesta, ella indica que e pago ya lo realizo
en fondo a la cuenta de Alkosto, pero que la Institucion | se encuentra en vacaciones y que a la
fecha no han legalizado ninguna factura, se le solicita| | Dimed, el trasiado de dicho monto, para
1.766.641 |legalizar la factura de ALBOY, gestion realizada desde 8T23y 26 G€ enero. Pago realizado.

3.352 | Cartera realizb mantenimiento al saldo el 22 de enero del 2026
4.046.919 |Convenio Informa que cancela facturas 26 de enero del 2026. Pago realizado.
1.966.562 |La factura fue enviada a legalizar a cartera el 24 de enero. Pago realizado.
4.864.080 [Pago realizado. ]

30.185|$ 786.456

7 e —i

[l oo a

Convenios Cartera especial Libranza -+

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

Por tanto, la Tabla 7 permite observar la importancia de documentar las causas de
vencimiento y los comentarios de gestion asociados a la cartera aportando evidencia para la
auditoria. Ademas, 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 calculo 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 razén 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 logistica que se necesita gestionar con otras areas de la empresa como logistica y
administrativa, y la cantidad de eventos para sacar indicadores de eficiencia de los ejecutivos.

Por otra parte, se genera la Categorizacion 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 estdn desatendidos y fortalecer el relacionamiento con los convenios que compran
mas. 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 informacion que les sirve para la Plantilla de
relacionamiento. Al cierre de semana, se crea una maestra con el nombre de las empresas convenio,
NIT, codigos y nombre de ejecutivo comercial con el fin de que desde la facturacion en los 27
puntos de venta y el area 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 informacion desde 2023, por eso se presentaba dificultades a la hora de facturar porque no se
colocaba el codigo del ejecutivo y Cartera solicitaba el nombre del encargado de convenios nuevos.
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Tabla 8. Categorizacion de los convenios de Fondos y Libranzas.

A 8 (& D E F G H J K L
1 Cliente - 2023 ~ 2024 - 2025 .|| Categoria2023 ~| Categoria2024 ~| Categoria2025 ~ Categorias
2 $0 $0 S0 Ventas mayores de 151 millones
3 $544 $869 $889 Ventas 101 a 151 millones
4 $246 $556 $503 Ventas de 51 a 100 millones
5 $357 $501 $432
6 $110 $255 $314
7 $168 $256 $255
$106 $204 $232
$46 $154 $198
$100 145 $176
1 $80 120 $149
12 $51 127 $148
13 $71 $93 $130
14 $86 $96 $124
15 $86 $124 $123
1 $95 $108 $118 8
$21 $74 $104 D
$47 $47 $84
$74 $30 $84
$27 $41 $§72
$34 $36 $67
$0 $0 $66
$30 $59 $62
$32 $67 $62
& € 3
Fondos  Libranzas + F ] >

olo|=|>

Ventas menores a 50 millones

Resumen # de clientes
2025 2024
8 A 7
B

o|o|>|o|>|>|>

EAET E S B B B B B B
103 B B B B P B P

olo|=|>
~

C 10
89 D 97

@
@|m|o|o|o|o|e

o

o|o|o|o|o

J|o|o|o|o|e

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

En sintesis, este insumo muestra como la categorizacion de convenios contribuye a orientar
la gestion de las ejecutivas hacia decisiones basadas en comportamiento histérico de ventas.
Posteriormente, se presenta nuevamente el apoyo a las ejecutivas con la informacion 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
calificacion de visita comercial y se transforma en dos formularios de Forms, uno para que el
Coordinador evalte a la ejecutiva que acompatfie a la visita y otro para que el cliente realice lo
mismo. Ademas, se apoya el area de Comercial Electro con las diapositivas de los Resultados de
la convencidon de Alkomprar digitando las ideas aportadas durante el evento.

También, se entrega y realiza el envio de tarjetas corporativas, volantes y afiches
publicitarios con la informacion de contacto de las ejecutivas e imagen del embajador de marca
Richard Rios, se despacha el material a las dos ejecutivas fuera de la ciudad, ese material impreso
es importante porque asi las ejecutivas crean recordacion y es facil dejar los volantes en las visitas
comerciales a los clientes.
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Figura 11. Apoyo a la presentacion de los Resultados de la convencion.

. E _

xperiencia y Fidelizacion del Cliente

@ Medicion y politica

==

« Medicion del nivel de experiencia del cliente (NPS).
« Politica clara de cambios y desistimiento.
» Actualizacion de montos autorizados para cambios en tienda hoy ($500,000).

Programas de fidelizacién

+ Tarjeta de membresia con puntos y descuentos acumulables.

+ Obsequio recompra para productos de menor valor ($500,000 a $1,000,000).
« Cashbacks inteligentes para reduccion de inventario.

+« Campana mensual informando obsequios por cupo de crédito.

2% Eneriencia en tiend
f@ Xperiencia en tienda

« Red Wi-Fi abierta para clientes en tiendas.
« Estrategia tipo ‘cronometro de |la suerte’ al finalizar compras.
« Boton 50

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

La figura evidencia la organizacion de informacion cualitativa derivada de la convencion
permitiendo consolidar ideas y hallazgos que podian ser usados posteriormente en la planeacion
del area. Finalmente, se comienza una actividad que ademas de operativa se va a convertir en
estratégica para los Focos estratégicos del Canal, por el momento los avances que se lleva son la
busqueda 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 ensefiar a la practicante a desarrollar el proyecto con
el fin de no depender de la disponibilidad de €l y que el practicante sea autobnomo y gestione los
indicadores del canal.

Lo que se quiere con esta iniciativa es tener un tablero con un informe grafico para mostrar
a la Directora comercial como se encuentra el canal con los indicadores de ventas y eficiencia de
los ejecutivos. En contraste, se refleja una evolucion significativa hacia actividades de mayor
complejidad y enfoque estratégico, lo que permite observar la progresion del rol desde una
participacion operativa hacia la generacion de valor mediante el anélisis de informacién y la toma
de decisiones.
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Tabla 9. Actividades desarrolladas durante el segundo mes de practica profesional.

Actividad

Descripcién

Observaciones

Proyecto Geocerca

Exposicion de objetivos, metodologia y
prospeccion. Gestion de base de datos con
70.000 registros depurados.

Segmentacién por 3 rangos de distancia para 27
tiendas y 4 ejecutivas de Libranzas.

Acompafiamiento
administrativo

Apoyo al practicante de Comercial Electro en el
direccionamiento de practicantes del Cesde a la
Zona 2.

Logistica para capacitaciones con marcas en
puntos Alkomprar.

Archivo de ventas con los
convenios de ejecutivos
salientes

Elaboracién de archivo con ventas de convenios
de dos ejecutivos salientes.

Permite identificar crecimiento o decrecimiento
de convenios y apoyar su reasignacion a las
ejecutivas.

Diligenciamiento archivo
casos de cartera vencidas
para auditoria

Registro en Excel de la trazabilidad de casos de
cartera vencida.

Evidencia la gestidén, soporta causas de
vencimiento y aporta a auditoria.

Consolidado del cierre de
ventas de febrero

Consolidacion de la informacidn final de ventas
del mes de febrero.

Permite revisar resultados del periodo, controlar
el cumplimiento y contar con base para anélisis
v decisiones.

Gestion de Cronogramas de

eventos

Creacion del cronograma de stands para Fondos
y ferias de Libranzas.

Coordinacion de logistica con otras areas y
medicion de indicadores de eficiencia.

Categorizacion de los
convenios

Clasificacion de convenios de Fondos y
Libranzas basados en el histérico de ventas.

Herramienta para priorizar convenios y definir
acciones de reactivacion.

Organizacion de datos
historicos

Consolidacion de ventas 2024-2025 en carpeta
compartida para las asesoras.

Insumo para alimentar la Plantilla de
Relacionamiento.

Maestras de los convenios e

informacién de ejecutivo a
cargo

Actualizacion de base maestra con empresas
convenio, NIT, codigos y ejecutivo responsable.

Mejora trazabilidad en facturacién y cartera,
reduce errores en la asignacién de ventas y
actualiza informacién de 2023.

Seguimiento del Canal

Creacién de plantilla ejecutiva para balance de
cartera, visitas y avances estratégicos.

Permite visualizar el estado del canal por
segiento.

Evaluacién Comercial
(Forms)

Digitalizacién de la encuesta de calificaciéon de
visita comercial en dos formularios de Microsofi
Forms .

Permite evaluacion del Coordinador a la
ejecutiva y del cliente al servicio.

Apoyo en Convencién

Sistematizacion de ideas y resultados de la
Convencién de Alkomprar en diapositivas.

Trabajo con el area Comercial Electro.

Focos estratégicos

Inicio de proyecto en Power Query para la
creacion de un tablero grafico de indicadores.

Proyecto para la autonomia del practicante en la
gestion de datos de ventas y eficiencia para
Direccion.

Entrega y envio de tarjetas
corporativas y afiches
publicitarios

Distribucion de material impreso con datos de
contacto e imagen de campaiia.

Apoya visitas a clientes, contacto de ejecutivas
v recordacion de marca en temporada de
camparna.

Fuente: Elaboracion propia.

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

la operacion logistica con el andlisis estratégico de datos. Ha fortalecido competencias técnicas en
el manejo de grandes volumenes de informacion y herramientas de automatizacion como Power
Queryy Microsoft Forms, permitiéndole pasar de la ejecucion de tareas a la generacion de insumos
para la toma de decisiones. Asimismo, ha potenciado su capacidad de articulacion entre diferentes
areas de la compaifiia, comprendiendo la importancia de la medicién de indicadores para el
fortalecimiento del relacionamiento comercial y el crecimiento del canal. Este segundo mes, la
practicante se siente mas productiva porque ya tiene interiorizado las acciones de los informes
diarios de venta, los comités y cartera, igualmente esta 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 informacién mayor.

2.3.3 Acciones desarrolladas en la practica 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 presentacion 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 revision de cumplimiento de indicaciones con los muebles, la cantidad de clientes
atendidos por asesor, el orden de la tienda, entre otros.

Figura 12. Presentacion Alkomprar Pereira.

Muebles telefonia obsoletos 202¢ A

oy = juim yBEEW B SAF .0 @

Fuente: Elaboracion propia con informacion de supervisor.

En este sentido, la Figura 12 permite cerrar la actividad relacionada con la visita a
Alkomprar Pereira, al evidenciar la sistematizacion de hallazgos y oportunidades de mejora en
punto de venta. Asi, aporta una base visual para revisar condiciones operativas y formular acciones
de seguimiento. Otra actividad importante que se ejecuta es la reparticion de departamentos para
el convenio de la Policia Nacional, se redistribuyeron para que haya balance con las tres ejecutivas
que quedaban en Libranzas, de igual forma, la asignacion se dejo plasmada en la maestra de las
ejecutivas y la personal de la practicante utilizada para afiadir a medida que aparezcan ciudades
diferentes de compra y asi reflejar el nombre del asesor que le corresponde la venta en el informe
diario.
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Tabla 10. Asignacion ciudades y departamentos Policia.

30

1 NIT CONCA Convenio x Asesor . Ciudad
687 8001413975 POLICIA NACIONALBOGOTA D.C. POLICIA NACIONAL Ejecutiva 1 BOGOTAD.C.
688 8001413975 POLICIA NACIONALMONTERIA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 1 MONTERIA
689 8001413975 POLICIA NACIONALTUQUERRES POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 TUQUERRES
690 8001413975 POLICIA NACIONALSOLEDAD POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 SOLEDAD
691 8001413975 POLICIA NACIONALPASTO POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 PASTO
692 8001413975 POLICIA NACIONALMANIZALES POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 MANIZALES
693 8001413975 POLICIA NACIONALYOPAL POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 YOPAL
694 8001413975 POLICIA NACIONALCANDELARIA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 CANDELARIA
695 8001413975 POLICIA NACIONALIMUES POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 IMUES
696 8001413975 POLICIA NACIONALIPIALES POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 IPIALES
697 8001413975 POLICIA NACIONALVILLAVICENCIO POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 VILLAVICENCIO
698 8001413975 POLICIA NACIONALGUADALAJARA DE BUGA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 GUADALAJARA DE BUGA
699 8001413975 POLICIA NACIONALSOACHA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 1 SOACHA
700 8001413975 POLICIA NACIONALSANTA MARTA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 1 SANTA MARTA
701 8001413975 POLICIA NACIONALPUEBLO NUEVO POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 PUEBLO NUEVO
702| 8001413975 POLICIA NACIONALPEREIRA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 PEREIRA
703 8001413975 POLICIA NACIONALTULUA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 TULUA
704 8001413975 POLICIA NACIONALBALBOA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 BALBOA
705 8001413975 POLICIA NACIONALBARRANCABERMEJA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 BARRANCABERMEJA
706 8001413975 POLICIA NACIONALIBAGUE POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 IBAGUE
707 8001413975 POLICIA NACIONALTUNJA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 1 TUNJA
708 8001413975 POLICIA NACIONALQUIMBAYA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 1 QUIMBAYA
709 8001413975 POLICIA NACIONALILES POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 ILES
710 8001413975 POLICIA NACIONALARBOLEDA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 2 ARBOLEDA
711 £001413975 POLICIA NACIONALCALARCA POLICIA NACIONAL Ejecutiva 3 CALARCA
712 8001413975 POLICIA NACIONALSINCELEIO ; POLICIA NACIONAL Fiecutiva 3 SINCELEIO

Maestra libranzas | Maestra libranzas sin duplicado @® ‘

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

Por consiguiente, la Tabla 10 muestra la redistribucion territorial del convenio de la Policia
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 salid, para direccionarlos
con la ejecutiva correspondiente segiin los convenios asignados, normalmente se realiza diario la
revision 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 segun el historico de ventas
para el siguiente mes.

Tabla 11. Historico de ventas.

4 Etiquetas de fila

A

| | Ejecutiva 1

C
Ejecutiva 2

D
Ejecutiva 3

E
Total general

5 Enero

6 Febrero

7 Marzo

8 Abril
9|Mayo

10 Junio

11 Julio

12 Agosto

13 Septiembre
14 Octubre
15 Noviembre
16 Diciembre

17 Total general

<
< 2=

Ventas X Convenio 2025

BD 2025 Fondos

Impactados X Convenio

V Fondos 2025

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

BD 2025 VE

Venta empresa 2025  Fo
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En relacion con el proceso descrito, la Tabla 11 evidencia el uso del historico de ventas

como insumo para reasignar convenios y proyectar presupuestos comerciales. De esta manera, la
informacion histérica se convierte en un criterio técnico para distribuir responsabilidades y
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anticipar resultados. Por otro lado, se comunica a las ejecutivas que pueden pasar por la dotacion,
se entrega, se hace firmar la planilla y después se entrega al personal de gestion humana el
documento y los uniformes sobrantes al area administrativa. Ademads, también se le explica al
analista de Comercial Electro en dos secciones el proceso que se realiza desde el descargue de la
informacion, los filtros que se deben realizar, las maestras que se llaman para vincular la
informacion de los convenios y los datos del cddigo 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 informacion y de acuerdo con los datos estipular las comisiones.

Figura 13. Asesoria al analista.

‘~-.\.‘ o (fk" A

- - Admic
XV || - Teble (#"Columnas. reor , each ([Tipo de venta) = “Convenio venta empresa”)]
7 IDENTIFICACION_ASESOR | -] A% NOMBRE ASESOR [~ A% Codigo asesor ~] A% Nombre asesor ;
| « Vélido 100% | ® Vilido.
e i by | s e e pple
® Vacio 0% | ® Vacio nx ® Vacio 0% ov:do ! 0% | ®Vado
1 | 38057000 - Tossr000 | Convenioventa empe
Bl ot aeT T . - 138057000 3, Convenio vents empresa
c 3 | 138057000 Taa 38057000 | Convenio venta, g
RIS 3 N 38057000 Convenio venta empresa
5 | NA 3 T |38057000
176 |[na NA 38034887
A 'NA 38034887
PRI NA 38056058
I NA 38056058
-~ 1[10 | 38057000 38057000
,{i E NA 38034887
112 3803887 38034887
? INa NA 38057000
14 [na NA 38056058
IRERIY NA 38057000
16 | NA NA 38056058
N NA 38034887
e NA 38057000
NA NA 38057000
Y NA 38057000

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

Asi, la Figura 13 permite evidenciar la transferencia de conocimiento realizada por la
practicante al analista de Comercial Electro sobre el proceso de descarga, depuracion y cruce de
informacion. A partir de esta articulacion, el area de Comercial Electro hace una reunion para
organizar las actividades que la practicante va a apoyarles, aunque son normalmente cada mes, se
vuelve algo mas periddico al contactar a los administradores de los puntos de ventas y verificar
que actualicen la informacidn en las carpetas, como consecuente de eso, se recibe una capacitacion
para saber como realizar la revision de las averias que son la venta de productos de tienen algun
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 articulos, revisando en el Customer Relationship
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Management (CRM) que montaran el documento de aceptacion del producto firmado por el
cliente.

Tabla 12. Actividades asignadas de Comercial Electro.

Indicador Obsevaciones Responsable Ejecuta Estado Mensual Observaciones
Formatos presupuesto asesores firmado 1 vez al mes Auxiliar Isabella Pendiente por finalizar
Formato asignacion UU 1vez al mes Auxiliar Isabella Pendiente por finalizar
Formato asignacion zonas PDV 1 vez trimestral Auxiliar Isabella Finalizado
Auditoria venta averias Cada 2 meses Analista Isabella Pendiente por finalizar
Revisar jornada de aseo 1 vez al mes Auxiliar Isabella Pendiente por finalizar
Revision de malla de turno asesores 1 vez al mes Aucxiliar Isabella Pendiente por finalizar

Fuente: Elaboracion propia con informacion 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 ampliacion progresiva de su rol. Por tanto,
evidencia una mayor articulacion con otras necesidades del area y una participacion mas amplia
en el seguimiento operativo. Otra actividad fue organizar los indicadores de las ejecutivas,
afiadiendo la efectividad en ventas del dia anterior en el informe que se les comparte diario. Se
inicia con el prototipo de los Focos estratégicos en Power Bl 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 afio porque al no lograr alcanzar el presupuesto
durante tres meses es causal de despido, luego se revisan las demés y se envia correo con estado
por tienda, actividad realizada cada mes.

Figura 14. Prototipo visual Focos estratégicos.
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datosv Excel  Onelakev  Server datos recientesv | datos visual texto visualesv  medida rapida
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

De este modo, la Figura 14 representa el primer avance visual de los Focos estratégicos y
evidencia el interés del area por transformar datos dispersos en indicadores graficos. Por otro lado,
se hace la revision de las firmas de las tltimas 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 esta actualizado y
todos los cargadores le funciona y conocer si en qué fecha se ha actualizada la publicidad del
mobiliario.

Tabla 13. Revision de formatos PDV.

A A C D E

1 PDV/MES - FEBRERO ~ MARZO - ABRIL ~
2 ALACE INCOMP FALTA FALTA
S ALAPA FALTA FALTA FALTA
4 ALARM FALTA FALTA FALTA
5 ALAVE FALTA FALTA FALTA
6 ALBAS FALTA FALTA FALTA
7 ALBAC OK OK OK
8 ALBE2 FALTA INCOMP FALTA
=l ALBEL INCOMP OK FALTA
10 ALBU2 OK OK OK
11 ALBUC OK OK FALTA
12 ALCAS OK FALTA FALTA
13 ALCAG FALTA FALTA FALTA
14 ALCUC FALTA FALTA FALTA
15 ALDIE FALTA FALTA FALTA
16 ALFLO FALTA FALTA FALTA
17 ALIBA OK INCOMP FALTA
18 ALKA1 FALTA INCOMP FALTA
19 ALKUN OK OK OK
20 ALMAY OK OK FALTA
21 ALMOL INCOMP OK FALTA
22 ALNE2 OK OK OK
23 ALNUE FALTA FALTA FALTA
24 ALNEI OK OK FALTA
25 ALPER OK OK FALTA
26 ALPIE OK OK OK

PPTO | UU | ZONAS | ASEO | (®
Fuente: Elaboracion propia con informacion 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 correccion de pendientes en tienda. Otra actividad presente en el mes fue buscar
en el histoérico de ventas en los tres canales con el monto y factura de las motos vendidas por los
ejecutivos para luego sacar la comision para descubrir qué porcentaje representa la venta de las
motos en total de la comision mensual alcanzada por cumplimiento de presupuesto para luego ser
enviado por correo electronico a gestion humana, ya que solicitaban esa informacion para ver si la
decision de direccion iba en contra del beneficio que representa hacer la venta de motocicletas.
con el fin de proceder con la comunicacion de circular de comisiones con la exclusion de venta de
motos o caso contrario consideran debe ser por Otrosi.
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Tabla 14. Comision por motos.

A B C D E F
Ano Mes Ejecutivo Comisién Moto | Comision Total del mes | % Representacion
2025 |Enero Ejecutiva 2 $ 357.264 | $ 2.032.902 17,57%
2025 |Febrero Ejecutiva 2 $ 178.632 | $ 1.191.224 15,00%
2025 |Marzo Ejecutiva 2 $ 178.632 | $ 8§72.592 20,47%
2025  |Abril Ejecutiva 2 $ 357.264 | $ 1.412.144 25,30%
2025 |Mayo Ejecutiva 2 $ 178.632 | $ 1.183.277 15,10%
2025 |Junio Ejecutiva 2 $ 357.264 | 1.600.912 22,32%
2025  |Julio Ejecutiva 2 $ 178.632 | $ 1.412.894 12,64%
2025 |Agosto Ejecutiva 2 $ - $ 1.494.816 0%
2025 |Septiembre |Ejecutiva?2 $ - $ 1.121.242 0%
2025 |Octubre Ejecutiva 2 $ - $ 1.325.325 0%
2025 |Noviembre |Ejecutiva2 $ 357.264 | $ 1.715.956 20,82%
2025 |Diciembre |Ejecutiva?2 $ 357.264 | $ 1.873.693 19,07%

Total $ 2.500.848 | $ 17.236.977 14,51%
Afo Mes Ejecutivo Comisién Moto | Comision Totaldelmes | % Representacién
2025 |Enero Ejecutiva 3 $ 178.632 | $ 701.247 25,47%
2025 |Febrero Ejecutiva 3 $ - $ 1.288.406 0%
2025 Marzo Ejecutiva 3 $ 178.632 | $ 1.498.433 11,92%
2025  |Abril Ejecutiva 3 $ 357.264 | $ 1.640.832 21,77%
2025 |Mayo Ejecutiva 3 $ - $ 1.496.655 0%
2025 |Junio Ejecutiva 3 $ - $ 1.474.325 0%
2025  |Julio Ejecutiva 3 $ 357.264 | $ 1.826.200 19,56%
2025 |Agosto Ejecutiva 3 $ 357.264 | $ 1.941.881 18,40%
2025 |Septiembre |Ejecutiva 3 $ 178.632 | $ 1.866.431 9,57%
2025 |Octubre Ejecutiva 3 $ - $ 1.500.298 0%
2025 |Noviembre |Ejecutiva3 $ 357.264 | $ 1.805.596 19,79%

BD Fondos | Comision Fondos | Comision Libranzas ®

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

34

En sintesis, la Tabla 14 muestra el analisis realizado para determinar la participacion de las
ventas de motos en la comision mensual de los ejecutivos. El tercer mes se caracterizé por una
mayor carga operativa, debido a que la practicante asumi6 nuevas responsabilidades de Comercial
Electro desarrolld bajo la orientacion de analistas, el auxiliar y el coordinador del rea de manera
simultdnea con sus actividades propias del Canal Institucional. Este proceso se pudo desarrollar
mediante la observacion, la practica y la retroalimentacion constante. Asi, la practicante fortalecid
su capacidad de adaptacion, escucha activa, anélisis y respuesta ante las necesidades del dia a dia.
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Tabla 15. Actividades desarrolladas durante el tercer mes de practica profesional.

Actividad

Descripcién

Observacion

Presentacién hallazgos
Alkomprar Pereira

Se elaboro una presentacion con fotografias,
comentarios y aspectos por mejorar identificados
en la visita a la sede Pereira.

Actividad asignada por el Coordinador de
Comercial Electro y apoyo a funciones de la
practica.

Creacién de
encuesta/checklist para
visitas

Se disefi6 una encuesta para revisar mobiliario,
atencion de clientes por asesor, orden de tienda y
cumplimiento de indicaciones en puntos de
venta.

Permite estandarizar la revision de tiendas y el
seguimiento de operacion.

Redistribucion de
departamentos del convenio
Policia Nacional

Se reorganizaron los departamentos entre las
gjecutivas de Libranzas para equilibrar la carga
comercial y actualizar la maestra de asignacién.

Actividad del Canal Institucional para control
de ventas por gjecutivo.

Respuesta por WhatsApp
Business

Se atendieron mensajes de clientes de una
gjecutiva saliente para redireccionarlos a la
ejecutiva correspondiente.

Apoyo para mantener la continuidad del
servicio.

Organizacion de ventas
historicas 2025

Se consolidaron ventas de ejecutivos salientes
para asignarlas al ejecutivo correspondiente y
apoyar el calculo de presupuestos.

Actividad para la planeacion y proyeccion de
metas del canal.

Entrega de dotacion

Se informo a las ejecutivas, se entregd dotacion,
se hizo firmar la planilla y se remitieron soportes
a Gestion Humana.

Funcion de administracion y logistica fuera del
enfoque de analisis de mformacion.

Explicacion del proceso al
analista

Se explico el descargue de mformacién, filtros,
uso de maestras y vinculacién de datos para
apoyar la creacion de un tablero en Power B
para Fondos y Venta empresa.

Transferencia de conocuniento para reducir
manualidad en informes.

Revisién de averias en
puntos de venta

Se apoy la verificacién de productos averiados
y la revisién en CRM del documento de
aceptacion firmado por el cliente.

Actividad asignada por Comercial Electro de
verificacion del proceso en CRM.

Indicadores de ejecutivas

Se agregd la efectividad de ventas del dia
anterior en el informe diario compartido a las
gjecutivas.

Actividad de seguimiento de ventas y medicion
del desempeiio.

Prototipo de focos
estratégicos en Power BI

Se micid y presentd un avance visual para
organizar focos estratégicos del canal.

Apovya la organizacion de focos del canal y la
toma de decisiones.

Revision de firmas de
presupuestos

Se verifico en carpetas de 27 tiendas si asesores
especificos habian firmado los presupuestos del
primer trimestre.

Actividad de control sobre firmas de
presupuestos del trimestre 1.

Seguiniento a mobiliario
marca vivo

Se contacto a administradores de 27 tiendas para
verificar estado del mobiliario, cargadores y
actualizacion de publicidad.

Seguimiento en puntos de venta como apoyo al
area Comercial Electro.

Calculo de comision por
venta de motos

Se reviso historico de ventas, facturas y montos
de motos para calcular su peso dentro de la
comisién mensual.

Insumo para Gestion Humana y Direccién en
decisiones sobre comisiones.

Fuente: Elaboracion propia.

Durante estas actividades la practicante aprende a comprender mejor la importancia del
analisis de informacion dentro de la gestion 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 organizacion de

informacion, seguimiento operativo, comunicacion con diferentes personas y manejo de
herramientas como Excel, CRM y Power BI. Aunque algunas actividades no correspondian
directamente a mis funciones principales, le permitieron conocer mejor la operacion de Alkomprar,
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asumir responsabilidades con mayor criterio y sentirme mas integrada al equipo, aportando tanto
en tareas estratégicas como operativas.

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

Al iniciar el mes se crean varias infografias para Comercial Electro, con anterioridad se
extrae la informacién necesaria de una presentacion sobre el convenio del seguro Sura y
Alkomprar contra hurto del celular para generar piezas graficas y un copy que sirva de guia 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 conllevaria la colocacion
de crédito en los celulares Android al estar ligado con un seguro totalmente gratis.

Figura 15. Seguro de hurto.

Alkomprar [suras Alkomprar [suras Alkomprar [suras
ST - ST -
SEGURO HURTO CELULAR SEGURO HURTO CELULAR SEGURO HURTO CELULAR
o ik 2 BENEFICIOS ASESOR
o ¢Cudndo aplica? '@ I COPY
————— o
Aplica para celulares Android comprados en tienda o ayor.oportunidad ¢
fisica Alkomprar y financiados con Crédito 20 Minutos / Sefior/a le tengo una excelente noticia, si hoy de cierre .
:redlce‘ular No'para sistema operativo de Apple y ;e lieva /teiteee(;:ellillc;r Azlc:(roud conl Crédltlo 20
uawel. inutos / Kredicelular, Alkomprar le regala un
ey e VA T e R
A 2 calificado o darios muterlales o oot onte a i competencia.
¢Coémo funciona?
Este seguro cubre el 60% del valor capital del Sy
equipo, sin incluir intereses ni recargos. Si qe) Mds ventas con
+ Sl ocurre un hurto calificado (con violencia o a la fuerza) SURA ' aprueba la  reclamacién, la s’/ Crédito 20 Minuto
2un danomaterial, SURA vallda la reclamacion, indemnizacion se aplica primero al saldo
+ §1 s aprobada la indemnizacien se aplica primero al ndiente de su credito y, si queda saldo a
Saido pandients del credRo con Akompra favor, se entrega una orden de compra B2B Este beneficlo hace mds atractiva la compra financlada,
para adquiic otro equipo en Alkomprar, 1o que puede ayudarte a Incrementar Ia colocacion de

creditos y mejorar tus Ingresos.

e g(Obe"tIdey T | Para mantener ol beneficio activo, el cclviar ")
cepciones 4 conservar instalada la app Trustonic, que —
permite proteger y bloquear el equipo en caso 9 Cumplimiento de I

de hurto. Esta no debe eliminarse durante 1 metas comerciales

: Protege ol 60% del valor capital del equipo. ano o durante el plazo del crédito, lo que sea
+ No Incluye intereses i recarg

mayor.
+ No cubre hurto simple, ‘Sxtravio, perdida ni A4 contar con un valr agrogado sin.coste pora o
abandono por descuido. cliente, tendrds una herramienta mds_ solida
En caso de hurto, debe reportario a Medellin Vender’ mas Unidades Y alcanzar mas faciments 1us
ry (604) 604 2323 o linea nacional O1 8000 94 Prasipuastos
Después del reporte, el equipo se
( ) App Trustonic 4 bloquea e forma automatica'e irreversible.
BENEFICIOS CLIENTE
Con este beneficio, usted estrena celular con
« Debe permanecer Instalada para mantener activo el mayor tranguiidad y respaitio do SURA. <
Protege y permite bloquear el equipo en caso de hurto. o Segurogratis SUIMd =
No debe siminarse durante 1ano o duranto el plazo del

crédito, lo que sea mayor, incluso si el cliente paga antes
de flnallzav la cobertur

e En caso de hurto
MMMM

EI cllente debe reportur el coso alas Imecs de atencion.
rte, el equipo sera bloqueado de

forma outomatlca e Ivvevwslble aunque el cliente

desista de la reclamacion, no podra desbloquearse.

El cliente recibe un seguro sin costo adicional, lo que
represemu un ahorro dol 15% del valor dof equipo o dol

iado.
El SI el celulor cuesta $3.000.000, ahorra $450.000.

@ Protecciéndel 2
celular

El celular gueda asegurado contra hurto o dano
accidental, segun las condiciones de la poliza

Mayor tranquildad
© rorqgmmasosen £

El cliente no solo adaqulere su celular financiado, sino
Qque también cuenta con un respaido adicional para
proteger su Ihversion.

Alkomprar Saldoafavor 6

S SURA aprueba la reclamacion y queda un valor a
favor despues de pagar el credito, se emite una orden
de compra 828 para GquIrir nusvamente un equipo
en omprai

*Aplica si se combina con otro medio de pago
mds el Crédito 20 Minutos.

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

La Figura 15 evidencia la creacion de una pieza de comunicacion orientada a explicar el
beneficio del seguro de hurto asociado al crédito en celulares Android. Igualmente, se generan
dos piezas graficas para que los Administradores de tiendas las divulguen con su equipo de
trabajo, una relacionada con el paso a paso del manejo de las ultimas unidades de los productos
con baja rotacion con el objetivo de vendan répido 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. Ultimas unidades y Crédito 20 minutos.
E' BENEFICIOS

| 3t

a— Identificar, exhibir y

senalizar las vltimas
unidades.

PUNTOS CLAVE

_ EVACUACION
ULTIMAS UNIDADES

- SEGURO GRATIS
Contra hurto en
Asignar Iqs ultimas - celulares Android.
unidades a los asesores. Equivalente ol 15% del
— L Valor del producto,
suras
s 3
i\ Verificar que los precios sean (
competitivos junto con los 0% DE m
= compradores de cada Por 3 meses en todos
categoria. los productos marca
Involucrar a los promotores, \\_
supervisores y/o coordinadores .
decadamarcaenla e 'm':_f — DESCUENTO
evacuacion conjunta. > DEL 50%
En planes de celular
r‘r- 1l
Realizar seguimiento a la
evacuacion de Ultimas e
unidades tres veces por
semana. HYTPS://WWW.CREDITO20MINUTOS.COM/® /

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

Asi mismo, la Figura 16 muestra contenido grafico dirigido a fortalecer la comunicacion
interna en tiendas para la transmision de instrucciones comerciales y beneficios del crédito.
Posteriormente, se retoman los archivos de Otrosi, Geocerca para agregar los indicadores que
permitan visualizar la gestion de las ejecutivas y el porcentaje de avance en los procesos para ser
expuesto por el Coordinador del Canal a Jefatura y Direccion Comercial, y se origina el archivo
de Facturacion de convenios para llevar el registro de la cantidad de Fondos que van a facturar el
2% de su compra y cudles no acceden a este nuevo requerimiento de la empresa, el seguimiento
y revision de estos indicadores se esta realizando semanal.
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Tabla 16. Indicadores de archivos.

8.Creacion firmada  Procesos

4. Aprobacion jefe 6. Aprobacion direccion 6. Correo a codificacion

¥
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sk el ety 7.Fima digital VDR campidos  AvaNce  Rangoavance  Pasoactual pendients Estado avance
No No No No No 1 125% 13% 2. Formulario proveedores Enproceso
> rv—y =2 . 0.0% 00% 1. Recoleccion documentos 0%- Sin avance
Total convenios Finalizados En proceso Sinavance
1~ general avance 0.0% 00% 1. Recoleccion documentos 0% Sin avance
13 63 7,7% 0 31 32 12,5% 13% 2. Formulario proveedores Enproceso
14 0.0% 00% i 0%-8
< Promedio Finalizados ” X coieiid
i Ejecutiva Total convenios Enproceso Sinavance 0.0% 00% . Recoleccion documentos 0%-Sin avance
=7 avance 100%
A P 22 1,1% ] 2 20 0.0% 00% X n 0%-S|
SRl 19 7.2% 0 7 12 12,5% 13% l.sex“;le;m:;(‘l:rum::‘m En proceso
ecutna . Aprobacion direcc
L : 2 14,8% 0 2 0 soow 50% Enproceso
2% administrativa
5, Totalgeneral 63 7.7% L 3 32 oom 00% 1. Recoleccion documentos 0% Sin avance
2 No No No No No 1 125% 13% 1. Recoleccion documentos Enproceso
: No No No No No 0 0.0% 00% 1. Recoleccion documentos 0%-Sin avance
30 12,5% equivale a 1 de 8 procesos; 100% equivale a los 8 procesos completados. 125% 13% 1 E
31 125% 13% 2. Formulario proveedores Enproceso
0.0% 00% 1. Recoleccion documentos 0% Sin avance
T O P P ————, 0.0% 00% 1. Recoleccion documentos 0% Sin avance
N 25.0% 25% 3. Link cumplimiento aprobado Enproceso
37,5% 50% 62,5% 75% 87,5% 100%
125% 13% 2. Formulario proveedores Enproceso
0
0 1. s
of o 0% 00% 0%
a1 of 0 0.0% 00% 1 0%-§
a2 of ° 0.0% 00% 1 0%- Si
No No No No No 2 25.0% 25% 2. Formulario proveedores Enproceso Re
No No No No No 2 250% 25% 2. Formulario proveedores Enproceso Re
BD Fondos Avance Convenios  Resumen Ejecutivas + ‘

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

En este caso, la Tabla 16 evidencia la incorporacion de indicadores que permitieron medir
avances, identificar pendientes y presentar resultados de manera mas precisa ante la coordinacion,
la jefatura y la direccion comercial. Por otro lado, en compaiiia 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 busqueda de bases de datos del mes de febrero con las
ventas de los dos ultimos afios, la cartera y cotizaciones de Fondos y Libranzas, como insumo
para la prueba y se erradica la informacién de los convenios por Habeas data, el Coordinador
comparte el Assesment al personal de gestion humana.
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Figura 17. Base de datos Assesment.

@® aboutblank

Excel Prueba Fondosxlsx Descargar

Archivo Inicio Insertar ~ Compartir  Disefio de pagina  Férmulas  Datos  Revisar Vista Ayuda Dibujo Disefio de tabla () Comentarios 2R v

Ov tos Na N a By Qv e o
CONVENIO 17 o

4 A B c D E F G H
Convenio |  Ciudad | FechaDoc | FechaVete Saldo | | Diasvencimient¢ |  Rango Cupo Aprobado
CONVENIO 17 [Palmira 13/05/2025|  13/06/2025| 98.052.700 257| Mayora 150 100.000.000
CONVENIO 14 |itagui 27/08/2025|  27/09/2025| 279.900 151 Mayor a 150] 100.000.000
CONVENIO 25 |Apartadd 22/09/2025|  22/10/2025 231.897 126| De 121a150| 100.000.000
CONVENIO 25 |Apartadé 23/09/2025|  23/10/2025 742.938 125| De121a150 100.000.000
CONVENIO 25 té D.C. 04/10/2025|  04/11/2025| 300.000 113| De 91 a 120 30.000.000
CONVENIO 25 |Apartadé 01/11/2025]  01/12/2025 1.705.746 86 De 61 a90 10.000.000
CONVENIO 25 [Medellin 13/ 11/20&' 13/12/2025 300.000 74 De61a90 250.000.000
CONVENIO 1 |Apartadd 15/11/2025) 15/12/2025) 293.902 72 De 61 a90 10.000.000
CONVENIO 1_[Medellin 19/11/2025|  19/12/2025| 50.000 68| De 61 a 90| 250.000.000
CONVENIO 17 |Medellin 21/11/2025| 21/12/2025 50.000 66 De61a90 250.000.000
CONVENIO 10 |Apartadd 21/11/2025| 21/12/2025 1.768.834 66| De61a 90| 10.000.000
CONVENIO 25 |Medellin 28/11/2025|  28/12/2025| 30.000 59| De31a60 250.000.000
CONVENIO ZE Medellin 30/11/2025|  30/12/2025 50.000 57, De31a60 250.000.000

o [0 [0 [0 [0 |0 |0 |0 |0 |0 [0 [0 |0
o |2 [ [0 |0 |0 | |0 |0 |0 [0 [0 |0

= 2025 2026 Cotizacién 2026 Cartera 2026

Estadisticas del libro

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

Por consiguiente, la Figura 17 permite observar el tratamiento responsable de la
informacion 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 afiade
la formulacion en la fecha de cotizacion y seguimiento para llevar el registro del ciclo de venta
con el fin de conocer cuanto 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 instruccion 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.

FECHA COTIZACION MES EMPRESA VALOR FECHA SEGUIMIENTO ESTADO OBSERVACION
5/05/2026! MAYO S 2.000.000 5/05/2026 PENDIENTE
5/05/2026 MAYO S 4.300.000 5/05/2026 NEGADO
5/05/2026 MAYO S 1.500.000 5/05/2026
5/05/2026 MAYO S 519.900 5/05/2026
5/05/2026 MAYO S 3.000.000 5/05/2026
5/05/2026 MAYO S 2.000.000 5/05/2026
5/05/2026 MAYO S 2.200.000 5/05/2026
5/05/2026! MAYO S 599.900 5/05/2026
5/05/2026 MAYO S 560.000 5/05/2026
5/05/2026 MAYO S 2.000.000 5/05/2026
5/05/2026 MAYO S 2.000.000 5/05/2026
5/05/2026 MAYO S 1.500.000 5/05/2026
6/05/2026 MAYO S 1.389.900 5/05/2026
7/05/2026 MAYO S 7.250.000 7/05/2026
7/05/2026 MAYO S 1.000.000 7/05/2026
7/05/2026 MAYO S 900.000 7/05/2026
7/05/2026 MAYO S 6.000.000 7/05/2026
7/05/2026 MAYO 5 900.000 7/05/2026 PENDI E
9/05/2026 MAYO S 3.600.000 9/05/2026 PENDIENTE
9/05/2026 MAYO S 950.000 9/05/2026 FACTURADO
9/05/2026 MAYO S 1.000.000 9/05/2026 FACTURADO
9/05/2026 MAYO S 2.000.000 9/05/2026 PENDIENTE
9/05/2026 MAYO S 1.649.900 9/05/2026 FACTURADO
9/05/2026 MAYO S 2.000.000 9/05/2026 PEND:! TE

12/05/2026 MAYO S 1.500.000 12/05/2026 E
Ejec 1 ) Ejec 2 | Ejec3 ® . q »

Fuente: Elaboracion propia con informacion 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 presentacion explicando el funcionamiento del Canal Institucional y sus subcanales,
donde se muestra la descripcion de los convenios, las politicas, beneficios, algunos clientes,
actividades con los clientes y orden de compra; material de capacitacion visual dirigido a los
asesores comerciales entrantes para que tengan una guia 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 Area de Efectividad Organizacional, ya que son registros de utilidad
en procesos de auditoria y control.
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Figura 18. Presentacion capacitacion.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

La Figura 18 muestra un material de capacitacion que consolida el funcionamiento del
Canal, cumple una funcion de transferencia de conocimiento para asesores entrantes y también de
apoyo para clientes prospecto. Finalmente, se reune los integrantes del Canal Institucional con el
Jefe Comercial para conocer las razones del decrecimiento en las ventas del Canal en los ultimos
dos meses a causa de multiples contratiempos como la implementacion de la nueva politica,
retraso en logistica para las ferias, problemas con el aplicativo de facturacion, cotizacion y falta
de clientes prospecto, se genera la presentacion con el cierre de venta de abril, variacion del
cumplimiento y la venta actual.
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Figura 19. Seguimiento Comercial.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion 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 Ultimos meses. Por otro lado, el
Coordinador solicita inventar un archivo para hacer el seguimiento a una ejecutiva comercial y

proyeccion de ventas de acuerdo con los convenios que le compraron el afio anterior ya que estan
bajas sus ventas, luego de ver la herramienta presentada llama su atencion porque es una estrategia

que permite a las ejecutivas anticipar como seran sus ventas y tener presenta los convenios que le
estan comprando, lo que implica buscar alternativas para recuperar la diferencia percibida. Por esa
razon, se implementa la iniciativa con las demas ejecutivas de Libranzas.

Tabla 18. Seguimiento ventas.

V| A B C D E F G H | J
1 Proyeccion de ventas por convenio - Mayo 2026
2
3 |Ejecutiva 1 Presupuesto Mayo
4 Fechacorte 2026 14/05/2026 Total ventas mayo 2025
5 Dias transcurridos Ventas 2026 a corte
6 Diasdelmes Venta faltante
7 Diasrestantes Venta necesaria diaria
8 Factor de proyeccién Proyectado mayo 2026
9 Variacion proyectadavs 2025  23,9%
10 Brecha proyectada vs 2025 -$57.766.206
1
Ventas 2026 a Dreencls Participacion | Cantidad CIAUA Sapdad
Convenio Ventas mayo 2025 Proyectado ideal mayo 2026 | proyectadovs | Variacion % ventas 2026 | proyectada
corte proyectada | ventas 2025

12 X 2025 >. X >. acorte - 2026 -
13 $9.996.762 $0 $0 -$9.996.762 0,0% 6 0 0,0
14 $8.499.505 $0 $0 -$8.499.505 0,0% 6 0 0,0
15 || $6.102.664 $0 $0 -$6.102.664 0,0% 3 0 0,0

$5.586.749 $798.116 $3.196.578 -$2.390.171 -42,&96 1,5% 6 1 4,0
16 |
17 $4.414.901 $0 $0 -$4.414.901 0,0% 5 0 0,0
18 $1.991.076 $0 $0 -$1.991.076 0,0% 1 0 0,0

1 008 EOA en en &1 002 ENA LN, L) n nn

e
2025 | 2026 | Base Proyeccion
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®
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.
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La Tabla 18 presenta una herramienta de seguimiento y proyeccion de ventas por convenio,
construida para anticipar brechas frente al comportamiento histérico para apoyar la gestion de las
ejecutivas de Libranzas. También, se lleva a cabo una reunion con el Coordinador para ensefiarle
la forma que se realiza el proceso de informe de ventas con las manualidades por la disparidad en
la informacion y a los aplicativos que se debe recurrir para hallar los datos faltantes, con el fin de
que se monte una iniciativa en el Area de Proyectos como un tablero en Power BI para sacar de
ahi las ventas sin necesidad de acudir a otros aplicativos. De igual forma, se hizo la revision de
pendientes y la solicitud de nuevas actividades.

Figura 20. Reunioén Coordinador.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

De este modo, la Figura 20 permite cerrar la explicacion del proceso de revision con el
Coordinador, en el cual se expusieron las manualidades, disparidades de informacion y
oportunidades de automatizacion del informe de ventas. El cuarto mes se caracterizd por una
mayor participacion de la practicante en la implementacion de mejoras y en la propuesta de
soluciones para el area. Su rol dejo de centrarse unicamente en actividades operativas y empezo a
involucrar analisis, criterio y construccion de herramientas que aportan al seguimiento comercial
y a la toma de decisiones. Este proceso fortalecié su confianza, al evidenciar que sus ideas eran
tenidas en cuenta y que su trabajo generaba valor para el equipo. Ademas, le permitid sentirse
reconocida y valorada, al comprender que su aporte no solo apoyaba la ejecucion diaria, sino que
también contribuia 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 practica profesional.

Actividad

Descripcion

Observacion

Creacion de infografias
para Comercial Electro

Se elaboran piezas graficas sobre el seguro SURA y
Alkomprar contra hurto de celular, ltimas unidades,
Creédito 20 minutos. beneficios comerciales v
descuentos de marca.

Fue una actividad de apoyo visual y comercial que
permitié fortalecer la comunicacion hacia asesores,
promotores y administradores de tienda.

Actualizacion de
indicadores de Otrosi,
Geocerca y Facturacion
de convenios

Se retoman archivos de seguimiento para agregar
indicadores de gestion, avance de procesos y control
de convenios que facturan o no el 2% de su compra.

Permitio apoyar el control semanal y la
presentacion de resultados a Jefatura y Direccion
Comercial.

Apoyo en prueba
técnica para ejecutivos

Se participa en la construccion de preguntas para el
Assessment . bisqueda de bases de ventas, cartera y

Fue una actividad adicional que apoyo procesos de
seleccion y permitio conocer informacion clave

comerciales cotizaciones de Fondos y Libranzas. eliminando para evaluar perfiles comerciales.

informacion sensible por Habeas Data .
Mejora de plantillade  Se ajusta la plantilla usada por las ejecutivas. Permitio identificar tiempos entre estados de venta
cotizaciones agregando formulas para medir fechas de cotizacion, y proponer mejoras para reducir demoras en el

seguimiento y ciclo de venta.

cierre comercial.

Elaboracion de
presentacion del Canal
Institucional

Se crea una presentacion explicativa sobre el
funcionamiento del canal. subcanales. convenios,
politicas, beneficios, clientes, actividades y ordenes
de compra.

Sirvié como material de capacitacion para asesores
nuevos y como apoyo para orientar clientes
prospecto.

Archivo de cotizaciones
y comisiones para
Efectividad
Organizacional

Se consolida un archivo con plantillas de
cotizaciones y comisiones solicitadas por el area de
Efectividad Organizacional.

Fue una actividad de soporte documental util para
procesos de auditoria, control y trazabilidad.

Presentacion de
seguimiento comercial

Se elabora una presentacion con el cierre de ventas
de abril. variacion del cumplimiento y venta actual,
para analizar el decrecimiento del canal.

Permitio identificar causas de bajo desempeiio.
como cambios de politica, retrasos logisticos,
problemas de aplicativos y falta de prospectos.

Seguimiento y
proyeccion de ventas
por ejecutiva

Se disefia un archivo para proyectar ventas segin los
convenios que compraron el afio anterior y comparar
el comportamiento actual.

La herramienta fue adoptada como estrategia para
anticipar ventas, detectar brechas y buscar
alternativas de recuperacion comercial.

Revision del proceso de

Se explica al Coordinador el proceso manual del

informe de ventas con el informe de ventas, las dificultades por diferencias en

Coordinador

la informacion y los aplicativos usados para
completar datos faltantes.

Esta revision permitié proponer una iniciativa para
crear un tablero en Power Bi y reducir reprocesos
operativos.

Revision de pendientes
y nuevas actividades

Se revisan tareas pendientes con el Coordinador y se
reciben nuevas solicitudes de apoyo para el Canal.

Refleja la ampliacion progresiva de
responsabilidades y la adaptacion a nuevas
necesidades del area.

Fuente: Elaboracion propia.

Durante estas actividades se fortalece el aprendizaje en analisis de informacion,
seguimiento comercial, creacion de indicadores, elaboracion de presentaciones, manejo de bases
de datos y apoyo a procesos estratégicos del Canal Institucional. Aunque varias tareas no
correspondian inicialmente a las funciones asignadas, su desarrollo permitié asumir nuevas
responsabilidades, comprender mejor la operacion comercial y aportar soluciones practicas para
mejorar la gestion del area. La experiencia se siente retadora y enriquecedora, porque exige
organizacion, atencion al detalle, adaptacion y capacidad para responder a necesidades reales del

equipo comercial.

2.3.5 Acciones desarrolladas en la practica durante quinto mes (20 mayo a 19 de junio)
Durante el quinto mes se elabord una presentacion sobre el area de Comercial Electro para
ser socializada con el Director de Alkomprar. En este material se organiza informacion
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relacionada con la estructura del area, sus objetivos, procesos principales, categorias, marcas,
puntos de venta, equipo de trabajo e indicadores comerciales. La actividad exige seleccionar
informacion relevante, ordenar los contenidos de manera ejecutiva y presentar una vision integral
del area, de forma que el documento funcionara como soporte para explicar su alcance operativo
y estratégico dentro de la organizacion.

Figura 21. Presentacion Comercial Electro.
Pagina 4 - Agregar titulo de pagina A v & D W o
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

La Figura 21 permite visualizar el material construido para sintetizar la gestion de
Comercial Electro y comunicar sus componentes principales ante un nivel directivo. En ella se
evidencia la necesidad de transformar informacion dispersa en una presentacion clara, util y
orientada a la toma de decisiones. Esta actividad fortalece la capacidad de la practicante para
organizar contenidos estratégicos, seleccionar datos relevantes y comprender como las areas
comerciales deben explicar sus procesos, resultados y retos ante la direccion de la organizacion.

Ademas, se realiza la consolidacion de ventas como insumo para el calculo de comisiones
de las ejecutivas del Canal Institucional y da apoyo al analista de Comercial Electro en la
identificacion de novedades. Esta actividad implica validar registros, revisar diferencias en la
informacion, reconocer casos que podian afectar la liquidacion y organizar datos para que el
proceso de comision tuviera mayor trazabilidad. Asi, se fortalece la relacion entre el seguimiento
comercial diario y los procesos administrativos que inciden en la compensacion del equipo de
ventas.



[jv ALTA CALIDAD 46

UNAULA 3 Resalucién 008407 de mayo 16 de 2022
e i

Figura 22. Novedades comisiones.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion 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 consolidacion de
ventas no solo tiene un propdsito informativo, sino que también incide en procesos sensibles para
el equipo comercial. Por ello, la actividad refuerza la necesidad de trabajar con informacion
confiable, registros depurados y criterios claros de validacion.

También se lleva a cabo una reunion con un ejecutivo comercial para revisar informacion
de la competencia y conocer la manera en que otros proveedores otorgan beneficios a fondos de
empleados, cooperativas o asociados. Esta revision permite identificar practicas como descuentos
directos, bonos, productos especiales, beneficios por temporada o esquemas de reconocimiento
comercial. El propdsito fue construir un insumo comparativo para la presentacion del Otrosi
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.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion del Canal Institucional.

La Figura 23 evidencia la sistematizacion de hallazgos sobre otros proveedores y permite
comparar las formas en que la competencia entrega beneficios a los convenios o asociados. Esta
revision 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 analisis contribuye a sustentar mejor la discusion sobre como otorgar el beneficio del 2% y a
formular conclusiones con base en informacion organizada.

Posteriormente, se genera una presentacion sobre el avance del Otrosi, en la que se
incorpora la documentaciéon 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 informacién comercial, documental y comparativa en un solo material,
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facilitando la exposicion de alternativas y conclusiones para la toma de decisiones del area a la
direccion.

Figura 24. Presentacion Otrosi.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion del Canal Institucional.

La Figura 24 permite visualizar el avance de la presentacion del Otrosi y evidencia como
la informacion recopilada se convierte en un recurso de analisis para el Coordinador del Canal.
Este material integra antecedentes, documentos, hallazgos de proveedores y propuestas
comerciales, por lo que funciond como una herramienta para estructurar la discusion interna. A
partir de esta actividad, la practicante fortalece su capacidad para organizar informacion compleja
y convertirla en un insumo ejecutivo.

De manera complementaria, se trabaja en la asignacion de convenios de las ejecutivas de
salen al periodo de vacaciones como parte del proceso de organizacion comercial del Canal
Institucional. Esta actividad consiste en revisar los convenios disponibles, validar su relacion con
las ejecutivas responsables y organizar la informacidon para mejorar la trazabilidad de ventas,
cartera y seguimiento comercial. La asignacién resulta relevante porque permite evitar
confusiones en la facturacion, facilita la identificacion del responsable de cada cuenta y contribuye
a que la gestion de los clientes se realice con criterios mas ordenados y verificables.
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Figura 25. Asignacion de convenios.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion del Canal Institucional.

La Figura 25 muestra la organizacion de la asignacion de convenios y permite evidenciar
la importancia de contar con informacion clara sobre responsables comerciales y clientes. Esta
herramienta contribuye a reducir errores de asignacion 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 gestion mensual de las ejecutivas ante la Direccion y Jefatura
Comercial. El contenido incluye ventas acumuladas del afio, ejecucion presupuestal, clientes
impactados, clientes nuevos, visitas realizadas y estado de la cartera. Esta herramienta busca que
la informacion de desempetio se presentara de manera concreta, facilitando la comparacion entre
ejecutivas, la identificacion de brechas y la toma de decisiones sobre acciones de refuerzo
comercial.
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Figura 26. Presentacion para ejecutivas.
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Fuente: Elaboracion 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 desempeino
mensual. En consecuencia, la herramienta no solo resume datos, sino que apoya el seguimiento
gerencial, la identificacion de oportunidades de mejora y la definicién de acciones para fortalecer
la gestion de cada ejecutiva.

Adicionalmente, se crea el calendario comercial del Canal Institucional con el fin de
proyectar actividades propias del area, fechas especiales, temporadas comerciales y momentos
relevantes para el relacionamiento con empresas convenio. Este calendario se disefia como una
herramienta de planeacion que permite anticipar campafias, 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 inicamente de forma reactiva o sin una
programacion visible para el equipo.
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Figura 27. Calendario comercial Canal Institucional.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion del Canal Institucional.

La Figura 27 permite observar el calendario comercial del Canal Institucional como una
herramienta de planeacion orientada a anticipar actividades y fechas relevantes. Su utilidad
consiste en organizar visualmente las acciones del area y facilitar que el equipo prepare con mayor
oportunidad campaifias, visitas, ferias y comunicaciones. En este sentido, el calendario aporta a la
gestion preventiva, mejora la coordinacion interna y ayuda a que el canal conecte sus actividades
con temporadas comerciales y objetivos estratégicos.

Asimismo, se disefia una pieza grafica sobre las vacantes disponibles para ejecutivos
comerciales, con el proposito de que el Coordinador del Canal Institucional pudiera difundirla en
LinkedIn y otros espacios de busqueda de talento. Esta actividad responde a la necesidad de
ampliar el alcance de la convocatoria y atraer mas 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 area.
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Figura 28. Vacante.
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Fuente: Elaboracion propia con informacion del Canal Institucional.

La Figura 28 evidencia la pieza grafica disefiada para apoyar la difusion de vacantes del
Canal Institucional. Este recurso muestra como la comunicacidon visual también contribuye a
procesos administrativos y de gestion humana, especialmente cuando existe necesidad de atraer
talento comercial. La actividad permite comprender que el fortalecimiento del equipo no depende
unicamente de la operacion diaria, sino también de acciones de divulgacion claras que amplien el
alcance de las convocatorias y apoyen la continuidad del proceso.

Como actividad adicional, se apoya al practicante de Comercial Electro en la revision de
facturas en el Mddulo de consulta, debido a que no contaba con acceso directo a toda la
informacion requerida. La validacion consiste en revisar datos del comprador, tienda de
facturacion y registros que no aparecian completos en los reportes diarios de Jaspersoft,
complementando la consulta con informacion del aplicativo Attack Surface Management (ASM),
utilizado como cotizador e inventario interno para mejorar el flujo logistico de las ventas. Aunque
esta actividad no cuenta con evidencia visual por proteccion de datos personales, refuerza la
comprension sobre la importancia del acceso oportuno a la informacion, la confidencialidad y la
verificacion de registros antes de tomar decisiones operativas. Por otro lado, se genera la
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simulacion de comisiones con el fin de mostrarle a direccion nuevas propuestas que buscan
mejorar las condiciones actuales de las ejecutivas comerciales teniendo en cuenta las excepciones
en la cartera.

Tabla 20. Simulacidén de comisiones.

Ejecutiva 1
’ Mes Presupuesto Ventas % Cumplim Comisién actual % sobre la venta Propuesta % sobre laventa| Propuesta + clientes nuevos | % sobre la venta | Propuesta + clic
Enero s | s 110% S 836.963 1,02% S 858.898 1,05% $ 899.924 1,10% S
Febrero [S S 111% S 1.205.427 0,79% S 1.289.024 0,84% S 1.351.234 0,88% S
Marzo I$ | S 89% S 1.470.893 1,03% S 1.224.334 0,86% S 1.224.334 0,86% S
Abril |$ | S 99% S 1.876.718 0,90% S 1.653.061 0,80% S 1.653.061 0, S
Mayo $ $ 113% $ 1.642.984 0,78% S 1.604.222 0,76% S 1.684.349 0,80% S
Promedio 0,91% Promedio 0,86% & Promedio 0,89%
Ejecutiva 2
Mes Presupuesto Ventas % Cumplim Comisién actual I % sobre la venta Propuesta % sobre laventa| Propuesta + clientes nuevos | % sobre la venta | Propuesta + clic
[Enero s s 125% S 1.834.882 | 1,00% |s 2.010.691 1,09% 3 2.102.568 1,14% S
Febrero IS | ) 92% S 882.714 0,70% S 814.837 0,65% S 814.837 0,65% S
Marzo [S S 103% S 1.428.513 | 0,95% S 1.571.365 1,05% S 1.642.790 1,10% S
|Abril [S S 51% $ | 0,00% S 0,00% $ 0,00% S
Mayo S S 98% S 1.604.822 0,88% S 1.257.518 0,69% S 1.257.518 0,69% S
Promedio | 071% Promedio 0,70% Promedio | on%
Ejecutiva 3
»

= Nuevaprop Libranzas Cartera Libranzas  Nueva prop Fondos Carteras Fondos  Venta empresa

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Alkomprar.

La Tabla 20 presenta la simulacion del esquema de comisiones segin el porcentaje de
cumplimiento presupuestal de cada ejecutiva. Este modelo integra variables como la captacion de
nuevos clientes y el logro de la meta de penetracion. A medida que aumenta el cumplimiento de
estos indicadores, se incrementa el porcentaje de comision obtenido. De esta forma, el esquema
fortalece la motivacion y orienta la gestion comercial hacia resultados medibles. En consecuencia,
se genera un mayor potencial de bonificacion para las ejecutivas.

Finalmente, al cierre de las practicas se desarrolla una herramienta visual para analizar la
composicion de la venta del canal. Esta permite que los ejecutivos comerciales y el coordinador
consulten en tiempo real el avance o la disminucion en el cumplimiento del presupuesto, comparen
las ventas del mes actual con el comportamiento registrado en el mismo periodo de 2025 e
identifiquen la participacion de cada convenio. A partir de esta informacion, las ejecutivas pueden
anticipar posibles diferencias y definir acciones comerciales orientadas a compensar la
disminucién de ventas asociada a convenios que ya no se encuentran activos en la base de datos.
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Tabla 21. Composicion de la venta.

ANALISIS PARETO DE CONVENIOS 2025 VS. 2026

|- Mesacomparar |  Julio | Comparacion del
Presupuesto Ventas julio 2025 Ventas julio 2026
$233.333.333 $123.598.836 $60.520.115
Convenio Ventas Participacién Acumulado Clasificacién Convenio Ventas Participa
$12.140.283 9,82% 40,68%|Pareto 80% | $4.629.496
$8.057.539 6,52% 47,20% |Pareto 80% } $3.478.818
$6.016.723 4,87% 52,06%|Pareto 80% | $3.105.714
$5.588.918 4,52% 56,59%|Pareto 80% | $3.061.352
$5.014.086 4,06% 60,64%|Pareto 80% | $3.043.714
$4.986.615 4,03% 64,68%|Pareto 80% | $2.617.033
$4.717.731 3,82% 68,49%|Pareto 80% ) $2.599.070
$4.487.011 3,63%! 72,12%|Pareto 80% | $2.520.168
$4.435.311 3,59% 75,71%|Pareto 80% | $2.479.470
$4.274.698 3,46% 79,17%|Pareto 80% ’ $1.730.925
$3.748.212 3,03% 82,20%|Pareto 80% | $1.596.555
$2.613.270 2,11% 84,32%|Resto | $1.548.950
$2.399.000 1,94% 86,26%|Resto | $1.344.454
| $2.348.647 1,90% 88,16%|Resto 4 $1.152.201
| - e it AR = £ 'H:O 7‘)!\ 1 o0 O(\ 000/ 1D acba = €e71 10

Fuente' Elaboracmn propla con 1nf0rma010n de Alkomprar.

La Tabla 21 presenta la herramienta disefiada para realizar el seguimiento de la
composicion de la venta del mes analizado frente al mismo periodo de 2025. Asimismo, permite
identificar los convenios Pareto, correspondientes a las cuentas con mayor participacion dentro de
la gestion de cada ejecutiva, su funcionamiento es automatizado, ya que Unicamente requiere
incorporar las nuevas ventas de 2026 para actualizar la informacion; 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 continiie generando los resultados correspondientes.
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Tabla 22. Actividades desarrolladas durante el quinto mes de practica profesional.

Actividad

Descripcion

Observacion

Presentacion de
Comercial Electro

Se elabora una presentacion ejecutiva sobre la
estructura, objetivos, procesos, categorias, marcas,
puntos de venta, equipo ¢ indicadores de Comercial
Electro para socializarla con Direccion.

Aunque no corresponde directamente a las
funciones del Canal Institucional, permite apoyar la
comunicacion estratégica de otra area comercial.

Consolidacion de
ventas para comisiones

Se validan y organizan ventas del Canal Institucional

como insumo para el calculo de comisiones,
1dentificando novedades, diferencias e
inconsistencias en los registros.

Fortalece la trazabilidad de la informacién y apoya
un proceso sensible para la compensacion del
equipo comercial.

Analisis de competencia
para Otrosi

Se revisa informacion de otros proveedores para
1dentificar beneficios ofrecidos a fondos,
cooperativas v asociados, como descuentos, bonos o
productos especiales.

Aporta insumos comparativos para sustentar la
propuesta del beneficio del 2% en el Canal
Institucional.

Presentacion de avance
del Otrosi

Se construye una presentacion con documentacion

de proveedores, hallazgos de competencia, beneficios

1dentificados y propuestas del Coordinador.

Permite organizar informacion comercial y
comparativa para facilitar la toma de decisiones del
area.

Asignacion de
convenios

Se organizan los convenios asignados a ejecutivas
que salen a vacaciones, validando responsables y
mejorando la trazabilidad de ventas, cartera y
seguimiento comercial.

Ayuda a evitar errores de facturacion, asignacion y
seguimiento de clientes.

Plantilla de resultados
para ejecutivas

Se crea una plantilla para presentar ventas
acumuladas, ejecucion presupuestal, clientes
impactados, clientes nuevos, visitas y estado de
cartera.

Facilita la comparacion del desempefio mensual
entre ejecutivas y apoya la revision con Jefatura y
Direccion Comercial.

Calendario comercial
del Canal Institucional

Se diseiia un calendario para proyectar campaiias,
ferias, visitas, comunicaciones, fechas especiales y
actividades comerciales del canal.

Permite una gestion mas organizada, anticipada y
menos reactiva de las actividades del area.

Pieza grafica de
vacantes

Se disefia una pieza visual para divulgar vacantes de
ejecutivos comerciales en LinkedIn y otros espacios
de busqueda de talento.

Aunque es una actividad de apoyo a gestion
humana, contribuye al fortalecimiento del equipo
comercial.

Apovyo en revision de
facturas

Se apoya la revision de facturas en el Modulo de
consulta y ASM para validar comprador, tienda de
facturacion e informacion incompleta de reportes.

Fue una actividad adicional que no correspondia
directamente a sus funciones, pero permitio apoyar
a Comercial Electro y reforzar la importancia de la
confidencialidad y validacion de datos.

Simulacion de
comisiones

Se desarrolla una simulacion de comisiones con

Permite presentar nuevas propuestas a Direccion

variables como cumplimiento presupuestal, captacidén para mejorar las condiciones de las ejecutivas

de clientes nuevos y meta de penetracion.

comerciales.

Herramienta de
composicion de venta

Se crea una herramienta visual para comparar ventas
del mes actual frente al mismo periodo de 2025,
1dentificar convenios Pareto y analizar la
participacion de cada convenio.

Permite anticipar brechas de venta, revisar el
cumplimiento presupuestal y definir acciones
comerciales oportunas.

Fuente: Elaboracion propia.

El quinto mes consolida la participacion de la practicante en actividades de mayor alcance
analitico, comunicacional y estratégico. Las tareas desarrolladas permitieron integrar informacion
de ventas, comisiones, convenios, competencia, calendario comercial, vacantes y campanas
internas, lo que demuestra una evolucion del rol hacia la construccion de herramientas ttiles para
diferentes decisiones del area. Ademas, la experiencia refuerza habilidades de sintesis, criterio
administrativo, comunicacion visual y manejo responsable de informacion, evidenciando que la
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practica no solo aporta a la operacion diaria, sino también al mejoramiento y organizacion de
procesos del Canal Institucional y Comercial Electro.

3. Reflexiones sobre la experiencia de practica

Este apartado presenta un analisis integral sobre la experiencia de practica 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
disposicion del equipo. Esta experiencia se vincula con referentes tedricos y conceptuales de la
administracion, especialmente con la gestion por procesos, la analitica de datos y el gobierno de
la informacién. Finalmente, se realiza una valoracion sobre el accionar de la practicante, sus
emociones, fortalezas, limitaciones, aportes y aprendizajes, con el propdsito de reconocer la
practica no solo como un requisito académico, sino como una experiencia de formacion
profesional situada en un contexto empresarial real.

3.1 Sobre el proceso o situacion a resolver

Desde la postura de practicante, el proceso desarrollado en el Canal Institucional puede
comprenderse como una dindmica comercial que combina ejecucidon operativa, seguimiento
estratégico y andlisis de informacion. La participacion de la practicante se ubico principalmente
en el macroproceso de analisis de la informacion, que se encontraba conectado con otros procesos
del &rea, como la venta, la gestion de cartera, el relacionamiento con organizaciones, la preparacion
de comités, la medicion de indicadores y la construccion de herramientas para apoyar la toma de
decisiones. Por tanto, no se traté6 de una funcion aislada, sino de un conjunto de actividades
interdependientes que permitieron convertir datos operativos en insumos de gestion para la
coordinacién y la direccion comercial.

Desde una mirada comprensiva, el proceder de la entidad evidencia una intencion clara de
controlar y orientar la gestion comercial a partir de informacion verificable. El area 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 histéricos de los convenios. Esto significa que la informacion funciona como un puente entre
la operacion diaria y las decisiones de direccion, porque permite identificar avances, alertas y
necesidades de intervencion. En ese sentido, el proceso observado muestra una logica
administrativa relevante: transformar registros dispersos en indicadores que apoyen la gestion de
los ejecutivos y la planeacion del Canal Institucional.

En ese proceso, la postura del lider del Canal Institucional result6 clave para el desarrollo
del proceso. El Coordinador no solo asigné funciones, sino que acompaiio la ejecucion, validé
informacion, propuso mejoras, abrid espacios para que la practicante presentara herramientas y
permitié que sus aportes fueran considerados en la operacion del area. Esta disposicion favorecio
la confianza profesional de la practicante y fortalecidé su comprension del negocio, porque le
permitié pasar de tareas de apoyo a actividades con mayor criterio analitico y valor estratégico.
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Ademas, el liderazgo cercano facilitd que las oportunidades de mejora identificadas en la practica
fueran conversadas y proyectadas hacia posibles soluciones para el area.

Por su parte, la disposicion del equipo fue un elemento favorable, especialmente porque la
practicante recibi6 orientacion de la practicante saliente, de analistas, del auxiliar, del Coordinador
del canal y de integrantes de Comercial Electro. Esta interaccion permitié aprender por
observacion, practica y retroalimentacion. Ademas, el uso de herramientas como Excel,
SharePoint, Jaspersoft, Power BI, Power Query, CRM, Forms, y Teams evidencio una operacion
soportada en recursos tecnoldgicos diversos, aunque no siempre completamente integrados. Esta
realidad permitié reconocer tanto las fortalezas del area como las oportunidades de mejora
asociadas a la articulacion 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 informacion. Esta situacién incrementa el riesgo de errores, reprocesos y
dependencia del conocimiento tacito de las personas, entendido como aquel saber acumulado por
la experiencia y dificil de formalizar si no se documenta adecuadamente (Nonaka & Takeuchi,
1995). Ademas, desde la gestion por procesos, Dumas et al. (2018) sefialan que la documentacion,
el analisis y el monitoreo de los procesos son necesarios para mejorar su desempeio; por ello, la
existencia de informacion dispersa en diferentes aplicativos y archivos limita la estandarizacion y
dificulta la generacion automatica de reportes confiables.

Otro aspecto critico se relaciona con la trayectoria del Canal Institucional, dado que los
cambios de liderazgo y la rotacion de responsabilidades entre areas funcionales han generado
avances importantes, pero también vacios en documentacion, automatizacion y gobierno del dato.
DAMA International (2017) plantea que la gestion de datos requiere roles, politicas, estdndares y
controles para asegurar que la informacion sea confiable y util para la organizacién. En coherencia
con ello, aunque Alkomprar cuenta con auditoria y lineamientos para formalizar cambios, varias
mejoras del canal nacen de necesidades operativas inmediatas y después deben escalarse para
lograr estandarizacion institucional. Esto muestra que el area 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 gestion basada en
indicadores, especialmente en ventas, cartera, visitas, cotizaciones, conversion, 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 intuicién. Sin embargo, para
consolidar este enfoque seria necesario fortalecer la calidad del dato (DAMA International, 2017),
definir responsables claros de actualizacidon, automatizar tableros de control (Microsoft, 2026) y
documentar el flujo completo de informacion de acuerdo con el enfoque de procesos (ISO, 2015;
Dumas et al., 2018). De esta forma, el area podria reducir la dependencia de archivos manuales y
aumentar la oportunidad de sus analisis.
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En conclusion, el proceder de la entidad frente al proceso en el que participo la practicante
puede valorarse como pertinente, flexible y orientado a la mejora, porque permitio identificar
necesidades reales del area y convertirlas en herramientas de seguimiento. Sin embargo, también
exige avanzar hacia una mayor madurez administrativa mediante estandarizacion, automatizacion,
integracion de sistemas y gobierno de la informacion, 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 organizacidon y conexion
de procesos, responsables e indicadores (APQC, 2026), para que la informacion sea mas trazable,
confiable y util para la estrategia comercial.

3.2 Desde lo tedrico y lo conceptual

Los referentes principales para interpretar la experiencia de practica son la gestion por
procesos, la analitica de datos y el gobierno de la informacion. Estas categorias 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 gestion de la informacion 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 formacion se ubicd en la interseccion entre operacion comercial, andlisis de
informacion y mejora administrativa.

Desde la gestion por procesos, la organizacion 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
gestion de procesos de negocio permite identificar, analizar, redisefiar, automatizar y monitorear
procesos para mejorar su desempefio. En el caso del Canal Institucional, este referente se evidencia
en el informe diario de ventas, el seguimiento de cartera, la medicion de visitas, la actualizacién
de cotizaciones y la preparacion de comités, actividades que dependen de un flujo organizado de
informacion.

Asimismo, el marco de clasificacion de procesos de APQC (2026) resulta pertinente porque
permite entender que los procesos comerciales, de gestion de clientes, de medicion del desempefio
y de soporte administrativo deben estar conectados para generar valor. En la practica, esta relacion
se observa cuando los datos de ventas, cartera, convenios, visitas y cotizaciones no se usan
Unicamente para registrar informacion, sino para orientar acciones de prospeccion, priorizar
clientes, revisar brechas de cumplimiento y sustentar decisiones de la coordinacion y de la
direccidon comercial. De esta manera, el proceso comercial se fortalece cuando sus indicadores se
relacionan con acciones concretas de gestion.

Frente a la analitica de datos aplicada a la gestion comercial. IBM (2025b) define la toma
de decisiones basada en datos como un enfoque que utiliza informacion y andlisis para orientar
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decisiones en lugar de depender unicamente de la intuicion. Esta idea se evidencia en el Canal
Institucional cuando la practicante consolida informacion 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 informacion clara, verificable y 1til para decidir.

En este mismo sentido, el uso de Power Bl 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 analitica empresarial que permite conectar, visualizar
y compartir datos para generar informacion accionable. En la experiencia de practica, esta logica
se refleja en los Focos estratégicos, en la propuesta de automatizacion del informe de ventas y en
la necesidad de reducir reprocesos derivados de consultas manuales en diferentes aplicativos.

El gobierno de la informacion. DAMA International (2017) plantea que la gestion de datos
requiere politicas, roles, estandares y controles para asegurar que la informacion sea confiable y
util para la organizacion. Este elemento es especialmente relevante en el Canal Institucional,
debido a que la informacion se encontraba distribuida en Jaspersoft, SharePoint, CRM, archivos
de Excel, Power BI y validaciones manuales. Por ello, las dificultades identificadas no solo son
tecnologicas, sino también administrativas, ya que requieren definir responsables, criterios de
actualizacion, reglas de validacion, fuentes oficiales y mecanismos de control.

A partir de estos referentes, la experiencia muestra una convergencia entre la teoria y la
practica: cuando los procesos se documentan, los datos se depuran y los indicadores se actualizan
con criterios estandarizados, el area puede tomar decisiones con mayor oportunidad. Sin embargo,
también se evidencia una brecha de madurez, porque varios reportes dependen de archivos
manuales, conocimiento tacito y validaciones sucesivas en distintos aplicativos. Esta situacion
incrementa el riesgo de errores, retrasa el analisis y dificulta la continuidad del proceso cuando
cambia la persona encargada. En consecuencia, la gestion por procesos requiere apoyarse en
analitica y gobierno de la informacion para que las mejoras sean sostenibles.

En conclusion, la experiencia no se explica mediante teorias independientes, sino mediante
la relacion entre gestion por procesos, analitica de datos y gobierno de la informacion. Desde esta
perspectiva, la practica permitié comprender que el Canal Institucional necesita fortalecer la
trazabilidad de sus procesos, integrar sus fuentes de informacion, documentar reglas de validacion
y avanzar en tableros de control que disminuyan la manualidad. De esta manera, la teoria aporta
criterios para interpretar el proceso observado y la practica evidencia la importancia de transformar
datos operativos en decisiones comerciales sostenibles, confiables y alineadas con los objetivos
del area.

3.3 Sobre las acciones del practicante

La experiencia de practica representa un proceso de adaptacion, aprendizaje y crecimiento
profesional. Al inicio, su actitud estuvo marcada por la disposicion para aprender, la escucha activa
y la necesidad de comprender rapidamente las dindmicas del Canal Institucional. También se
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presentaron emociones asociadas al reto, como incertidumbre, presion y preocupacion por cometer
errores, especialmente porque los informes diarios de ventas, cartera y comités requerian precision
y tenian impacto en decisiones del area.

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 practica dejoé de percibirse como una experiencia inicamente
operativa y empezo0 a entenderse como una oportunidad para aportar al pensamiento estratégico
del area.

En cuanto a sus posibilidades de accion, la practicante pudo participar en funciones
relacionadas con la descarga, depuracion y consolidacion de bases de datos; actualizacion de
informes diarios; seguimiento de cartera; preparacion de comités; elaboracion de presentaciones;
construccion de indicadores; apoyo en proyectos como Geocerca; revision de formatos de puntos
de venta; apoyo a Comercial Electro; y propuesta de herramientas de seguimiento comercial. Estas
acciones le permitieron comprender la relacion entre la informacion, la operacion comercial y la
toma de decisiones.

Dentro de sus fortalezas se destacaron la organizacion, la atencidn al detalle, la disposicion
para aprender, el manejo progresivo de Excel, la capacidad de adaptacion y la responsabilidad
frente a las tareas asignadas. También fortalecié su comunicacion con diferentes actores del érea,
debido a que debia 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 dia a dia sin perder el control de sus funciones principales.

No obstante, también se identificaron limitantes. Al iniciar la préctica, la practicante no
conocia los aplicativos internos, las politicas del Canal Institucional, las fuentes de informacion ni
lal6gica de asignacion de ventas y cartera. Ademas, algunas herramientas como Power Bl y Power
Query exigian un nivel técnico superior al que tenia al comienzo, por lo que fue necesario aprender
mediante orientacion, practica y retroalimentacion. De igual forma, su rol de practicante limitaba
la posibilidad de tomar decisiones estructurales, pues los cambios formales debian ser aprobados
por el Coordinador, el area de Efectividad Organizacional, auditoria o proyectos.

La contribucion de la practicante puede argumentarse desde tres frentes, fortalecio la
confiabilidad de la informacién, porque depur6d datos, cruzd bases, validd registros y corrigid
inconsistencias antes de entregar reportes. Contribuyd al control comercial mediante la
construccion y actualizacion de indicadores de ventas, visitas, cartera, cotizaciones, ciclos de venta
y avance de procesos. Y, impulsé mejoras para el area a través de propuestas de automatizacion,
archivos de seguimiento, presentaciones de capacitacion, piezas informativas y herramientas para
anticipar brechas de ventas. Adicionalmente, generd un archivo con la composicion de la venta
para contrastar la informacion del mes actual y del afio anterior, insumo 1til para la proyeccion 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 practica no se alcanzé a finalizar la automatizacion total del
informe diario de ventas ni a consolidar un tablero definitivo que eliminara por completo las
actividades manuales. Esta situacion estuvo relacionada con la duracion limitada de la practica, la
dependencia de aplicativos internos, las acciones erradas en el proceso de facturacion en las cajas
lo que no hacia confiable la informacién porque se volvia necesaria una manualidad para
determinar con las maestras el ejecutivo que le pertenece la venta, la necesidad de validacion por
parte de areas especializadas, la disponibilidad de los analistas y la complejidad de integrar fuentes
de informacion con estructuras diferentes. Por tanto, mas que una actividad inconclusa, estas
iniciativas representan una oportunidad de continuidad para que el area avance hacia un modelo
de informacion mas automatizado, trazable y sostenible.

Los mayores aprendizajes se presentaron en momentos especificos del proceso. Ocurrid
durante el empalme inicial, particularmente en la actualizacion del informe diario de ventas,
porque alli comprendi6 la importancia de escuchar, preguntar y practicar para dominar actividades
criticas. Luego se dio en la preparacion de comités y reportes de cartera, donde entendio que la
informacion financiera y comercial debe ser clara, verificable y util para priorizar convenios,
explicar saldos vencidos y orientar compromisos de gestion. Por ultimo, surgi6é con el proyecto
Geocerca y el archivo de la composicion de la venta, en particular al trabajar con bases de datos
amplias, clasificar registros por cercania a puntos de venta, proponer indicadores de avance y
reconocer el valor de la visualizacion de informacion 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
situacion permitio a la practicante reconocer que su conocimiento operativo podia convertirse en
insumo para una mejora tecnologica. Por ello, comprendid 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 evolucion desde la adaptacion
inicial hacia una participacion mas analitica y propositiva. La practica le permitio reconocer sus
fortalezas, enfrentar sus debilidades, gestionar emociones propias del aprendizaje laboral y aportar
a procesos reales del area. De esta manera, la experiencia fortaleci6 su vivencia como
administradora de empresas en formacion, al permitirle comprender que la gestion organizacional
exige rigor en la informacidn, criterio para analizar procesos, comunicacion con los equipos y
capacidad para proponer mejoras sostenibles.

4. Recomendaciones
Este apartado presenta propuestas de mejora derivadas de la experiencia de practica en el
Canal Institucional de Alkomprar. Las recomendaciones se orientan, en primer lugar, a fortalecer
la gestion del proceso en el area, especialmente en lo relacionado con estandarizacion,
informacion, indicadores, automatizacion y articulacion entre equipos. En segundo lugar, se
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plantean sugerencias para mejorar los procesos de practica, considerando la induccion, la
asignacion de funciones, el acompafiamiento, el acceso a herramientas, las condiciones de trabajo
y el relacionamiento con superiores y compafieros. Estas propuestas parten de una mirada
comprensiva y critica de la experiencia vivida, con el propodsito de aportar al mejoramiento
continuo de la organizacion y al desarrollo profesional de futuros practicantes.

4.1 A la organizacion o al area, sobre el proceso

Para fortalecer la gestion del Canal Institucional, se recomienda avanzar en la
estandarizacion del flujo de informacidon que soporta el informe diario de ventas, el seguimiento
de cartera, la medicion de visitas y la revision de cotizaciones. Aunque el area cuenta con archivos
funcionales y con una dindmica de seguimiento constante, todavia existen actividades que
dependen de validaciones manuales, consultas en diferentes aplicativos y conocimiento acumulado
por las personas que ejecutan el proceso; esta situacion se puede visualizar en la Tabla 2, la Figura
8, la Tabla 17 y la Figura 20, donde se evidencian reportes, presentaciones de cartera, medicion
del ciclo de venta y revision de manualidades del informe. Por ello, seria pertinente documentar
de manera detallada el paso a paso de cada reporte, las fuentes utilizadas, los criterios de
depuracion, las reglas de asignacion por ejecutivo, los responsables de actualizacion y los controles
minimos antes de compartir la informacion.

De igual forma, se sugiere consolidar un tablero de control en Power BI que integre las
principales fuentes de informacion del Canal Institucional. Este tablero podria incluir ventas por
subcanal, cumplimiento presupuestal, crecimiento frente al histérico, cartera por rangos de
vencimiento, visitas comerciales, cotizaciones, conversion, 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 automatizacion del informe de ventas. Con esta herramienta, el
area tendria una vision mas oportuna del desempefio comercial y reduciria la dependencia de
archivos manuales, reprocesos y consultas dispersas.

También se recomienda fortalecer el gobierno de la informacion del canal. Para ello, es
importante definir una base maestra oficial de convenios, empresas, NIT, codigos, ejecutivos
responsables, ciudades y subcanales, con reglas claras de actualizacion y validacion. 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 validacion, asignacion territorial, uso de historicos
y organizacion de convenios. La base maestra deberia estar disponible para las areas que
intervienen en facturacion, cartera, ventas y seguimiento comercial, de manera que se disminuyan
errores de asignacion, registros incompletos y diferencias entre reportes. Ademas, su actualizacion
no deberia depender unicamente de una persona, sino de un procedimiento formal con
responsables definidos y revision periodica.

Otra propuesta consiste en mejorar la planeacion de las estrategias comerciales y de
relacionamiento con clientes. Proyectos como Geocerca, la categorizaciéon de convenios, el
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seguimiento de cotizaciones y la proyeccion de ventas por historico evidencian que el Canal
Institucional cuenta con informacion 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 analisis 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 permitiria que las
ejecutivas comerciales cuenten con informacion mas precisa para orientar su gestion.

Asimismo, se propone fortalecer la articulacion entre el Canal Institucional, Comercial
Electro, Cartera, Mercadeo, Logistica, Efectividad Organizacional y Proyectos. Durante la practica
se evidencid que varias actividades del canal dependen de respuestas, insumos o validaciones de
otras areas, como material POP, actualizaciones de cartera, parametrizaciones, politicas
comerciales, logistica 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
comunicacién, material de capacitacion y presentaciones de seguimiento. Por ello, seria
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 area. La
disposicion del coordinador y del equipo para escuchar propuestas de la practicante permitio crear
herramientas utiles para el seguimiento comercial, como se puede visualizar en la Tabla 16, la
Figura 20 y la Figura 29. Sin embargo, estas iniciativas deberian pasar progresivamente de
soluciones individuales a practicas institucionalizadas. Para lograrlo, se sugiere que cada mejora
implementada cuente con una breve ficha de documentacion que explique su objetivo, responsable,
frecuencia de uso, fuente de informacion, indicador asociado y beneficio esperado. De esta manera,
el conocimiento no quedaria concentrado en una persona y el area podria garantizar continuidad,
trazabilidad y sostenibilidad en sus procesos.

4.2 A los procesos de practica

Respecto a los procesos de practica, se recomienda fortalecer la induccion especifica al
cargo. La induccion institucional brindada por la organizacidon permite conocer aspectos generales
de la cultura, la seguridad y las normas internas; sin embargo, para funciones con alto componente
analitico seria conveniente contar con una ruta de aprendizaje propia del area. Esta ruta podria
incluir la explicacion del Canal Institucional, sus subcanales, sus indicadores, los aplicativos
utilizados, las fuentes de informacion, los archivos principales y los errores mas frecuentes que
deben evitarse. Con ello, el practicante podria 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 mas estructurado entre practicantes. En
la experiencia analizada, el acompafiamiento de la practicante saliente fue fundamental para
aprender los procesos; no obstante, por la cantidad de actividades y la precision que exigen los
reportes, seria util que este empalme se apoye en manuales, grabaciones, listas de chequeo y
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ejercicios practicos. Esto facilitaria que el nuevo practicante practique con informacion real,
resuelva dudas antes de asumir completamente la operacion y disminuya el riesgo de errores en
los primeros cierres de ventas, cartera o comités.

En cuanto a la asignacion de funciones, se recomienda diferenciar claramente las
responsabilidades principales del practicante y las actividades de apoyo adicional. Durante la
practica, la estudiante asumié funciones propias del Canal Institucional y también apoyo
necesidades de Comercial Electro. Esta experiencia fue valiosa porque amplio su conocimiento de
la organizacidon; sin embargo, para evitar sobrecarga o dispersion, seria pertinente definir
prioridades, tiempos aproximados y responsables de validacion. De esta manera, las actividades
adicionales podrian aportar al aprendizaje sin afectar la continuidad de los procesos principales.

Frente al acompahamiento, se recomienda mantener espacios periddicos de
retroalimentacion entre el practicante y su jefe directo. Estos espacios podrian realizarse de manera
semanal o quincenal para revisar avances, dificultades, aprendizajes, carga de trabajo y
oportunidades de mejora. La retroalimentacion constante permite que el practicante corrija errores
a tiempo, fortalezca su criterio profesional y comprenda como sus tareas se relacionan con los
objetivos del area. Ademas, contribuye a que la experiencia no sea unicamente operativa, sino
también formativa.

En relacion 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, seria conveniente contar con
una lista de accesos requeridos y verificarla durante la primera semana de practica.

Sobre las condiciones fisicas y tecnoldgicas del sitio de trabajo, se recomienda mantener
un puesto adecuado, conexidn estable, equipo funcional y acceso a los recursos necesarios para
realizar anélisis de informacidn. En practicas con alto uso de bases de datos y archivos pesados, el
rendimiento del equipo y la organizacion de carpetas compartidas influyen directamente en la
productividad y facilitar actividades que requieren precision, como la validacion de ventas, el cruce
de bases y la elaboracion de reportes.

Finalmente, en cuanto al relacionamiento con superiores y compaferos, se recomienda
conservar una dindmica de apertura, respeto y confianza, asi como la obtuvo la practicante en su
tiempo en la organizacion. La experiencia demuestra que el aprendizaje del practicante se fortalece
cuando puede preguntar, proponer, recibir orientacion y participar en reuniones donde comprende
el impacto de su trabajo. Por ello, es valioso que los lideres sigan promoviendo la participacion
del practicante en comités, espacios de analisis y proyectos de mejora. Esto contribuye a que la
practica sea una experiencia integral, en la que la estudiante no solo ejecuta tareas asignadas, sino
que desarrolla criterio administrativo, pensamiento analitico y capacidad para aportar al
mejoramiento de la organizacion.
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