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Introducción 

Este informe tiene como objeto presentar la intervención de la práctica de contrato de 

aprendizaje en la empresa Colombiana de Comercio SA con sigla CORBETA S.A; la cual es una 

compañía mayorista y líder en distribución en el país, y cuenta con un amplio portafolio de 

productos de consumo masivo, electrodomésticos, productos de hogar, informática, ferretería y 

lubricantes. 

La práctica de contrato de aprendizaje se realiza en una de las unidades de negocio de 

Colombiana de Comercio S.A llamada Alkomprar, quien está dedicada a la venta de 

electrodomésticos y tecnología a crédito, con presencia de veintidós puntos de venta a nivel 

nacional y un reconocimiento a nivel nacional. 

Se presentan las actividades asignadas al aprendiz y su relación con la formación 

profesional en Administración de Empresas, la estructura organizacional del área donde se realiza 

la práctica empresarial, las competencias identificadas y desarrolladas en la actividad y las 

conclusiones y recomendaciones para el área Comercial Electro de Alkomprar como componente 

final y propuesta de valor. 
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1. IDENTIFICACIÓN DE LA EMPRESA  

1.1 Descripción de la Empresa. 

Empresa mayorista líder en distribución en el país con un amplio portafolio de productos 

de consumo masivo, electrodomésticos, productos de hogar, informática, ferretería y lubricantes. 

Cuenta con una fuerza de ventas de más de 1.000 representantes atendiendo más de 30.000 

clientes de autoservicios, tiendas, minimercados, almacenes, ferreterías, entre otros (Colombiana 

de Comercio SA CORBETA SA, 2021). 

1.2 Nombre. 

Colombiana de Comercio S.A, sigla CORBETA SA 

1.3 Ubicación. 

Carrera 49 N° 30 sur 66 Envigado – Antioquia – Colombia  

1.4 Actividad. 

Código CIIU  4719 Comercio al por menor en establecimientos no especializados, con 

surtido compuesto principalmente por productos diferentes de alimentos (víveres en general), 

bebidas (alcohólicas y no alcohólicas) y tabaco. 

1.5 Descripción de su posición e importancia dentro del sector económico propio. 

CORBETA S.A es una empresa de alto nivel dentro del sector económico propio, por el 

amplio portafolio de productos y servicios que presta a través de sus diferentes marcas y unidades 

de negocio con presencia a nivel nacional, “catalogándose como la entidad número 20 en 

consecución de ventas en el país, contando con  aproximadamente 7.400 colaboradores directos y  

alrededor de 30.000 clientes en su ramo” (CORBETA SA, 2021). Componentes que la establecen 

como una compañía de alta importancia en su actividad económica. 
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La unidad de negocio Alkomprar es una de las más posicionadas en el sector retail en 

cuanto a la venta de electrodomésticos y tecnología, por la variedad de productos y servicios que 

ofrece y la confianza que genera a sus clientes a través de la calidad y trayectoria en el mercado. 

1.6 Reseña histórica de la Empresa.  

CORBETA S.A es fundada en 1938 en la ciudad de Medellín con la distribución de telas, en 1958 

inicia la distribución de productos de consumo, en 1994 comienza con la distribución de productos 

de audio y video, en el 2001 desarrolla la marca propia KALLEY de audio y video, Electro hogar 

e informática, en el 2004 se desarrolla la marca motos AKT, en el 2006 realiza la apertura en 

Colombia en el sector automotriz al traer la marca FOTON al país, en el 2013 desarrolla la marca 

propia Magenta con productos de línea de cuidado personal, en el 2014 inicia la distribución de la 

marca de motos británicas ROYAL ENFIELD y también la apertura de mercado de lubricantes en 

Colombia con la marca CASTROL, en el 2015 se crea la marca propia MI DÍA de productos de 

consumo masivo y en la actualidad la compañía Colombiana de Comercio S.A. es la número 20 

en términos de ventas en Colombia, tiene 7.400 empleados directos y se cuenta con más de 30,000 

clientes (CORBETA SA, 2021).  

La unidad de negocio Alkomprar perteneciente a CORBETA SA nace en el año 2003 como 

una tienda especializada en la venta de electrodomésticos y tecnología de contado y a crédito, 

ofreciendo un amplio portafolio de servicios enfocados a satisfacer las necesidades de sus clientes. 
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1.7 Estructura organizacional. 

 El organigrama de la unidad de negocio Alkomprar es el que se estipula en la figura 1. En 

esta se evidencia el orden jerárquico desde la Gerencia de Alkomprar hacia las demás 

dependencias. 

 

Figura 1: Estructura organizacional unidad de negocio - Alkomprar. 
Nota. Descripción organigrama unidad de negocio Alkomprar. 

Fuente: (CORBETA SA, 2021) 
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1.8 Misión. 

En Colombiana de Comercio - Corbeta S.A. nos especializamos en la comercialización de 

productos, llegando a los principales canales de distribución, presentando excelentes 

servicios de venta y pos-venta a nuestros clientes y proporcionando satisfactorios 

resultados de crecimiento por la distribución de productos a nuestros proveedores 

(CORBETA SA, 2021). 

 

1.9 Visión. 

Continuar siendo empresa líder en distribución, a través de la conformación inteligente del 

portafolio de líneas y del conocimiento profundo de nuestros clientes para satisfacer de la 

mejor manera sus necesidades, lo cual nos permitirá proporcionar una adecuada retribución 

a nuestro equipo humano, proveedores y accionistas (CORBETA SA, 2021). 

 

1.10 Valores Corporativos  

 Ética Comercial: Se realizan las labores de forma honesta, logrando fidelizar a los clientes 

basados en la transparencia comercial, siendo leales e integrales en cualquier negociación. 

 Respeto: Se rige bajo seriedad, aceptando la diversidad de culturas, género; se es cortés, 

amable y tolerante con las demás personas de la compañía. 

 Solidaridad: las personas sienten un interés hacia el compromiso corporativo, por ende, en 

cualquier situación presentada se trabaja con cooperación y de forma íntegra para lograr el 

mejor resultado para la compañía. 

 Honorabilidad: Las actividades de la compañía se realizan con rectitud; los miembros de 

la compañía dan confianza de ser personas integras y con rectitud hacía con los demás. 
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 Innovación: se fomenta la originalidad y mejora. Se refleja al momento de la creación de 

estrategias para la maximización de ventas de un producto de manera competitiva; además, 

acarrea consigo las funciones, actividades y destrezas que se deben aplicar para conseguir 

mayores beneficios en la compañía.   

 Compromiso: Con la participación de cada uno de los miembros de la compañía, se toman 

decisiones eficaces con el fin de llegar al cliente brindándole la mejor atención y servicio 

en un tiempo determinado (CORBETA SA, 2021). 

 

2. DESCRIPCIÓN Y UBICACIÓN DEL CARGO QUE SE DESEMPEÑA. 

2.1 Nombre y Definición del cargo. 

El nombre del cargo es Aprendiz Universitario y depende de la Dirección Comercial de la 

unidad de negocio Alkomprar. 

Es un cargo de apoyo al área Comercial Electro de la unidad de negocio y comprende 

análisis de información, construcción de informes e indicadores y manejo de procesos inmersos al 

ámbito comercial de la empresa. 

 

2.2 Ubicación Dentro de la Estructura de la Empresa (Estructura Jerárquica). 

El organigrama del área comercial electro de la unidad de negocio Alkomprar es el que se 

estipula en la figura 2. En esta se evidencia el orden jerárquico incluyendo al Director Comercial, 

Jefe Comercial, Coordinador Comercial, Practicante Universitario y Practicante SENA. 
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Figura 2. Organigrama Área Comercial Alkomprar. 
Nota. Descripción organigrama área comercial Alkomprar. 

Fuente: Elaboración propia 
 
 

2.3 Funciones Asignadas (Roles del Cargo). 

• Actualizar las ventas del día anterior. (Diario) 

• Responder correos a los puntos de venta y marcas con inquietudes que presentan sobre los 

informes e información enviada. (Diario) 

• Generar informe de digitalización del check list por parte de los asesores. (Semanal) 

• Generar informe de preselecta relacionando los porcentajes de cada asesor del punto de 

venta con la meta establecida para cada mes. (Semanal) 

• Revisar las diferentes áreas de los PDV a través de imágenes. (Se envía la solicitud a inicios 

de mes y el análisis se realiza en el transcurso del mismo, dependiendo del envío de la 

información por parte de los puntos de venta) 
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• Generar informe del control de ingreso de promotores. En donde se valida: asistencia del 

promotor al PDV, autorización de ingreso y número de días que asistió. (Semanal) 

• Enviar informe con Cuadro de mando SCM, donde se especifica el porcentaje de 

evacuación en últimas unidades, puntos negros y puntos grises de electro y Nhilo. 

(Semanal) 

• Enviar información referente a las ventas de cada marca con la cobertura de promotor de 

la marca en PDV y  análisis de crecimiento frente a cada categoría. (Semanal) 

• Generar informe de ventas por asesor Alkomprar comparado con las categorías para 

generar alertas. (Semanal) 

• Generar informe y hacer seguimiento con evacuación de referencias seleccionadas por 

promoción o campaña. (Semanal) 

• Consolidar presupuestos enviados por las marcas, actualizar las ventas del mes y año 

anterior en el informe de ventas. (Mensual) 

• Generar archivo de presupuestos de la marcas para envío a inteligencia de negocios. 

(Mensual) 
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3. DESCRIPCIÓN GENERAL DE LAS TAREAS DESARROLLADAS 

A continuación se presenta la tabla 1 donde se da la relación entre la actividad específica 

del área donde se realiza la práctica, con las tareas que se encomiendan al practicante y su 

relación con la formación profesional en Administración de Empresas. 

 

Actividad Específica 
del Área o 

Departamentos donde 
se Trabaja 

Tareas que se Encomendaron 
en Cada Caso 

Relación de la Tarea con su 
Formación como Profesional 

Cumplir con el 
nivel de ventas esperado 
por la compañía que 
garantice la rentabilidad 
operativa del negocio 
por medio de una 
excelente asesoría, 
garantizando una 
experiencia memorable 
en los canales de ventas 
y la satisfacción de los 
clientes. 

 

 

 

 

1. Construcción de informes para 
el seguimiento de las ventas de 
las marcas para garantizar el 
rendimiento y desempeño de 
los promotores al interior de la 
compañía y cumplimiento de 
los presupuestos propuestos. 

La primera tarea se 
relaciona con la formación 
profesional teniendo como 
partida el análisis de 
información, la construcción 
de indicadores de gestión y el 
direccionamiento a los 
objetivos planteados por la 
organización. 

2. Seguimiento de los asesores en 
cuanto a la composición de la 
venta y asistencia para 
garantizar el buen desempeño 
en todas las marcas y 
categorías y así mismo, 
asegurar la integralidad de 
nuestros asesores.   

La segunda tarea se 
relaciona en cuanto al 
direccionamiento de 
colaboradores, a través de 
seguimiento, control, 
capacitación y 
acompañamiento hacia el 
cumplimiento del desempeño 
esperado por la organización. 
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3. Construcción de indicadores 
de SCM para realizar el 
seguimiento de la rotación del 
inventario en los puntos de 
venta. 

La tercera tarea se 
relaciona con el manejo y 
gestión de los inventarios de la 
compañía con el fin de realizar 
seguimientos y emplear 
acciones para la rotación del 
mismo. 

 
Tabla 1.  Relación entre actividad específica del área, tareas encomendadas al practicante y su 

relación con la formación profesional. 
Nota. Descripción y relación general de tareas desarrolladas. 

Fuente: Elaboración propia 
 

4. METODOLOGÍA 

4.1 Descripción de procedimientos empleados para realizar la experiencia de práctica. 

A continuación, se presenta la tabla 2 donde se relacionan las funciones del practicante 

con su respectivo procedimiento y herramientas para desarrollar la experiencia de práctica 

empresarial. 

 

Función Procedimiento Herramienta 

Actualizar las ventas 
del día anterior. 

Ingresar al aplicativo Jaspersoft y generar 
reporte de ventas del día anterior, exportar la 
información a formato Excel y actualizar el 
archivo de ventas promotores. 

Aplicativo 
Jaspersoft  y 
Microsoft Excel. 

Responder correos a 
los puntos de venta y 
marcas con 
inquietudes que 
presentan sobre la 
información enviada. 

Ingresar al correo corporativo, validar las 
solicitudes de los PDV y marcas y dar respuesta 
a los mismos, según la información requerida.  

Correo corporativo 
Microsoft Outlook. 
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Generar informe de 
digitalización del 
check list por parte de 
los asesores. 

Solicitar al área de logística archivo de 
digitalización de Check List, filtrar 
información por PDV y enviar porcentajes de 
digitalización por asesor de manera detallada a 
los almacenes. 

Microsoft Excel 
archivo Check List 
y Correo 
corporativo 
Microsoft Outlook. 

Generar informe de 
preselecta 
relacionando los 
porcentajes de cada 
asesor del punto de 
venta con la meta 
establecida para cada 
mes. 

Solicitar información al área de crédito, 
organizarla y construir el informe de preselecta 
resaltando los porcentajes de colocación de 
créditos en los PDV por asesor. Posteriormente 
enviar el detallado a los almacenes. 

Microsoft Excel 
archivo informe 
preselecta y Correo 
corporativo 
Microsoft Outlook. 

Revisar las diferentes 
áreas de los PDV a 
través de imágenes. 

Solicitar imágenes de las zonas de los PDV 
para realizar la revisión de la disposición de los 
productos y demás secciones del almacén. 

Correo corporativo 
Microsoft Outlook 
y carpeta 
compartida One 
Drive Microsoft 
Outlook. 

Generar informe del 
control de ingreso de 
promotores. 

Validar el ingreso de los promotores de las 
marcas a los PDV que si sea la persona 
autorizada y cumpla con los días asignados de 
asistencia en los registros enviados por el jefe 
de seguridad. 

Archivos de 
Microsoft Excel: 
control de ingreso 
de promotores, base 
de datos de cambio 
de promotores, base 
de datos promotores 
autorizados y 
temporales. 

Enviar informe con 
Cuadro de mando 
SCM, donde se 
especifica el 
porcentaje de 
evacuación en últimas 
unidades, puntos 
negros y puntos grises 
de electro y Nhilo. 

Solicitar a la jefe comercial el consolidado de 
SCM, generar informe por PDV proyectando 
los porcentajes de evacuación del inventario de 
últimas unidades, puntos negros y puntos grises 
de electro y Nhilo y enviarlo a los almacenes 
para su seguimiento. 

Archivo Microsoft 
Excel SCM y correo 
corporativo 
Microsoft Outlook. 

Enviar información 
referente a las ventas 
de cada marca con la 

Solicitar el archivo de las ventas de las marcas 
al área de inteligencia de negocios para realizar 
el cruce de información con la base de datos de 

Archivo Microsoft 
Excel ventas 
marcas, archivo 
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cobertura de promotor 
de la marca en PDV y  
análisis de 
crecimiento frente a 
cada categoría. 

promotores y generar el informe de ventas y 
crecimiento de la marca en Alkomprar. 

promotores 
aprobados y correo 
corporativo 
Microsoft Outlook. 

Generar informe de 
ventas por asesor 
Alkomprar comparado 
con las categorías para 
generar alertas. 

Solicitar al  área de inteligencia de negocios el 
archivo de ventas por asesor Alkomprar, 
consolidar por PDV los porcentajes de venta 
por asesor de manera detallada y enviar a los 
almacenes para su seguimiento. 

Archivo Microsoft 
Excel ventas por 
asesor Alkomprar y 
correo corporativo 
Microsoft Outlook. 

Generar informe y 
hacer seguimiento con 
evacuación de 
referencias 
seleccionadas por 
promoción o campaña. 

Estructurar informe de seguimiento de 
estrategias de evacuación de referencias según 
la promoción establecida, comparando el 
inventario inicial de la estrategia con el 
inventario final y establecer el porcentaje de 
evacuación por PDV en el lapso de tiempo 
determinado. 

Archivo Microsoft 
Excel inventarios y 
correo corporativo 
Microsoft Outlook. 

Consolidar 
presupuestos enviados 
por las marcas, 
actualizar las ventas 
del mes y año anterior 
en el informe de 
ventas y envío a 
inteligencia de 
negocios 

Recibir la información de los presupuestos 
proyectados de las marcas para cada mes, 
ingresarlos a la base de datos de ventas de la 
compañía, actualizar la información de la 
ventas del mes y año anterior según el mes en 
cuestión y generar un informe con presupuesto 
proyectado para el mes, ventas del mes anterior 
y ventas del año anterior para realizar las 
comparaciones y validar las variaciones de 
crecimiento de las marcas. 

Archivos Microsoft 
Excel presupuestos 
marcas, base de 
datos ventas, ventas 
mes anterior, ventas 
año anterior y 
correo corporativo 
Microsoft Outlook. 

 

Tabla 2.  Funciones, procedimientos y herramientas para desarrollar la experiencia de 
práctica empresarial. 

Nota. Descripción de procedimientos empleados para realizar la experiencia de práctica. 
Fuente: Elaboración propia. 
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5. RESULTADOS. 

5.1 Competencias del saber o del hacer desarrolladas en la empresa. 

5.1.1 Competencias del ser. 

A continuación se presenta la tabla 3 con las competencias del ser, identificadas en el 

desarrollo de las prácticas empresariales, con sus respectivas descripciones. 

Competencia Descripción 

Creatividad Proponer soluciones e ideas innovadoras y creativas para el 
mejoramiento de los procesos del área y la estructuración de formatos 
de trabajo. 

Trabajo en equipo Participar activamente y en conjunto con los miembros del área y 
personal a cargo del área comercial electro de la unidad de negocio 
Alkomprar, con el fin de alcanzar un objetivo en común. 

Comunicación 
asertiva 

Dirigir y expresar claramente las ideas a los compañeros de trabajo con 
el fin de que asuman los argumentos e información transmitida de 
manera concreta, clara, y respetando siempre las opiniones de los demás. 

 
Tabla 3. Competencias del ser. 

Nota. Descripción Competencias del ser. 
Fuente: Elaboración propia 

 

5.1.2 Competencias del saber. 

A continuación se presenta la tabla 4 con las competencias del saber, identificadas en el 

desarrollo de las prácticas empresariales, con sus respectivas descripciones. 

 

Competencia Descripción 

Análisis de 
información 

Analizar e interpretar datos para convertirlos en información, con el fin 
de que sea entendible y tomada en cuenta para los indicadores del área 
y sus decisiones. 
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Planificación y 
organización 

Realizar cronogramas y planes de trabajo para las actividades a 
desarrollar en el área, manteniendo el orden en los procesos, fechas de 
ejecución y puesto de trabajo asignado. 
 

Atención al 
cliente 

Interactuar de manera asertiva tanto con clientes internos como 
externos, proporcionando soluciones y satisfaciendo las necesidades 
que estos puedan presentar en relación al área de trabajo. 

 
Tabla 4. Competencias del saber. 

Nota. Descripción Competencias del saber. 
Fuente: Elaboración propia 

 

5.1.3 Competencias del hacer. 

A continuación se presenta la tabla 5 con las competencias del hacer, identificadas en el 

desarrollo de las prácticas empresariales, con sus respectivas descripciones. 

Competencia Descripción 

Manejo de Microsoft 
Excel 

Manejar Microsoft Excel para la creación de informes, tablas 
dinámicas, gráficas, aplicación de fórmulas financieras y 
condicionales, entre otras. 

Comunicación 
escrita 

Redactar las ideas de forma gramaticalmente correcta, de manera 
que sean entendidas sin que exista un conocimiento previo de lo 
que se está leyendo. 

Análisis 
numérico 

Analizar, organizar y resolver cuestiones y problemas numéricos, 
datos financieros, estadísticos y similares, llevándolos a 
información comprensible. 

 
Tabla 5 . Competencias del hacer. 

Nota. Descripción Competencias del hacer. 
Fuente: Elaboración propia 
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5.2 Aportes a la empresa 

 Experiencia en manejo de bases de datos y construcción de formatos de trabajo. 

 Diseño de proceso de inducción virtual e ingreso para promotores. 

 Experiencia en el manejo de personal y relacionamiento con entes externos. 

 Planteamiento de estrategias para el mejoramiento de los procesos operativos.  

 Conocimiento en análisis de información y análisis de la competencia.  

 Estructuración de informes e indicadores de gestión.  

 Dedicación y disciplina en el desarrollo de las tareas concernientes al área comercial.   

 

5.3 Logros 

 Diseñar formato virtual para el manejo del protocolo comercial que se realiza diariamente 

en los PDV, el cual se implementa con el fin de mejorar los tiempos de realización y 

optimización de los recursos materiales utilizados en la ejecución de dicho proceso. 

 Implementación de formatos planteados para el manejo de indicadores de gestión y 

seguimiento.  

5.4 Dificultades 

 El control de ingreso de promotores a los puntos de venta Alkomprar era manual, lo cual 

dificultaba el registro. Se soluciona esta dificultad virtualizando el proceso y dando 

acceso a las marcas para los registros de promotores. 

 Análisis y seguimiento de ventas por asesor de acuerdo a cada marca del punto de venta. 

Se soluciona construyendo un presupuesto asignado a cada asesor por cada marca y se 
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realiza el seguimiento con porcentajes de cumplimiento para mayor comprensión de la 

información. 

5.5 Conclusiones 

 La experiencia en las prácticas empresariales en el área comercial de Alkomprar es muy 

enriquecedora por el aprendizaje constante y la posibilidad de aplicar los conocimientos 

adquiridos en la formación como Administrador de Empresas. 

 El área permite diseñar y aplicar diferentes metodologías para el manejo de los procesos y 

mejorarlos constantemente. 

 El personal que conforma el área comercial de Alkomprar es muy humano, abierto a adoptar 

las propuestas que se plantean y dispuestos a enseñar y compartir su conocimiento. 

 La formación académica impartida por la universidad Católica Luis Amigó es idónea y 

acorde a las dinámicas empresariales actuales. 

 El acompañamiento constante por parte de la universidad en el proceso de prácticas 

empresariales es fundamental para desarrollar un proceso exitoso y satisfactorio para todas 

las partes involucradas. 

 

5.6 Recomendaciones 

 Generar integración con el departamento de sistemas de información de la compañía para 

plantear propuestas de valor en cuanto a sistematización de procesos, con el fin de mejorar 

los tiempos de ejecución de actividades operativas. 

 Vincular una persona adicional al área comercial para realizar seguimiento constante a los 

puntos de venta y proveedores para dar solución oportuna a sus requerimientos. 
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 Por parte de la universidad Católica Luis Amigó, profundizar la enseñanza del programa 

Excel, en cuanto a tablas dinámicas, fórmulas, creación de indicadores de gestión y 

generación de informes. 
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ANEXOS 

Aporte a la compañía Alkomprar en diseño de inducción corporativa virtual. 

Desde el área comercial de Alkomprar, ha sido necesario estandarizar procesos y 

digitalizarlos para optimizar tiempos de ejecución, de respuesta y minimizar errores manuales; por 

lo cual, se realizan modificaciones a los procesos de ingreso de promotores e inducción 

corporativa. 

Anteriormente, el proceso de ingreso de promotores a los puntos de venta Alkomprar era a 

través de correos electrónicos. Las marcas escribían a la jefe comercial solicitando el ingreso de 

determinado promotor a un punto de venta; la jefe comercial enviaba la solicitud al jefe de 

seguridad para realizar el estudio de seguridad al promotor que deseaban ingresar a la cadena, y 

este daba respuesta positiva o negativa, la cual por medio de un correo electrónico se notificaba al 

encargado de la marca. 

El proceso anterior era muy operativo y manual, ya que la cantidad de correos de solicitud 

de ingreso de promotores era desgastante para ambas partes, tanto para el área comercial como 

para las marcas; así que se opta por una estandarización del proceso y establecimiento de tiempos 

de respuesta para el ingreso de promotores. 

Se diseña un formulario en línea, a través del cual las marcas registran la información del 

promotor que desean ingresar a Alkomprar y se establecen unos tiempos de respuesta, dando así 

espacio para realizar la gestión del estudio de seguridad y poder dar una respuesta en un periodo 

determinado. 
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Lo anterior elimina el envío constante de correos electrónicos para ambas partes y 

determina unos tiempos de solicitud y respuesta para el ingreso de los promotores. 

Con respecto a la inducción corporativa de promotores, anteriormente se manejaba de 

manera presencial, ya que al momento de autorizar el ingreso de un promotor a un punto de venta 

Alkomprar, el administrador de dicho punto de venta debía destinar un periodo considerable de su 

tiempo para brindar la información general y la normatividad de la compañía al promotor. 

Teniendo en cuenta la alta rotación de promotores, se hace necesario estandarizar y 

virtualizar el proceso de inducción corporativa con el fin de optimizar tiempos de capacitación y 

agilizar el proceso de ingreso y ejecución de labores de los promotores; por lo cual se crea una 

presentación virtual que contiene toda la información corporativa, las normas del punto de ventas 

y deberes del promotor, la cual es enviada al momento de autorizar el ingreso de un promotor, 

después de haber pasado el estudio de seguridad. 

La inducción corporativa consta de información general de la compañía, normatividad para 

los promotores, protocolo de bioseguridad y autorización de tratamiento de datos. Al finalizar la 

inducción, el promotor debe realizar una evaluación, en la cual debe obtener una puntuación mayor 

a 80 para ingresar al punto de venta. 

La automatización de los dos procesos expuestos anteriormente optimiza tiempos en la 

gestión del personal administrativo en el área comercial y del personal operativo en los puntos de 

venta; también es de mayor autogestión para las marcas y los promotores que ingresan a la 

compañía. 

Enlace inducción corporativa: https://view.genial.ly/60e749987849f80d9f4bb44e/learning-

experience-didactic-unit-induccion  
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Ilustraciones inducción corporativa. 

A continuación, se relacionan las imágenes de la información contenida en la inducción de 

promotores de la unidad de negocio Alkomprar. 

 

Ilustración 1. Inducción Promotores 
Nota. Portada Inducción Promotores 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 2. Índice Inducción 
Nota. Descripción índice Inducción 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 3. Carta de Bienvenida 
Nota. Descripción carta de bienvenida promotores 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 4.Video Alkomprar 
Nota. Video Unidad de negocio Alkomprar 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 5. ¿Quiénes somos Alkomprar? 
Nota. Descripción historia Alkomprar 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 6. ¿Qué nos caracteriza? 
Nota. Descripciones características Alkomprar 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 7. Formato de negocio 
Nota. Descripción formato de negocio 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 8. Plataforma estratégica Alkomprar 
Nota. Descripción plataforma estratégica  

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 9. Almacenes Alkomprar 
Nota. Imágenes almacenes Alkomprar 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 10. Puntos de venta Alkomprar 
Nota. Descripción puntos de venta Alkomprar 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 11. Categorías Negocio Alkomprar 
Nota. Descripción categorías negocio Alkomprar  

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 12. ¿Qué se espera de los Promotores? 
Nota. Descripción de expectativas sobre promotores 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 13. Normatividad 
Nota. Descripción Normatividad Alkomprar 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 14. Reglas del punto de venta 
Nota. Descripción Reglas del punto de venta  

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 15. Rol del promotor 
Nota. Descripción Rol del promotor  

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 16. Protocolo de Bioseguridad 
Nota. Descripción Protocolo de Bioseguridad 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 17. Tratamiento de datos 
Nota. Descripción Tratamiento de datos 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 18. Crédito Alkomprar 
Nota. Portada Crédito Alkomprar 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 19. Benéficos Crédito Alkomprar 
Nota. Descripción benéficos del crédito Alkomprar 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 20. Formulario Evaluativo 
Nota. Descripción Formulario evaluativo inducción 

Fuente: Elaboración propia 
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