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Introduccion

Este informe tiene como objeto presentar la intervencion de la practica de contrato de
aprendizaje en la empresa Colombiana de Comercio SA con sigla CORBETA S.A; la cual es una
compaiia mayorista y lider en distribucion en el pais, y cuenta con un amplio portafolio de
productos de consumo masivo, electrodomésticos, productos de hogar, informatica, ferreteria y
lubricantes.

La practica de contrato de aprendizaje se realiza en una de las unidades de negocio de
Colombiana de Comercio S.A llamada Alkomprar, quien estd dedicada a la venta de
electrodomésticos y tecnologia a crédito, con presencia de veintidoés puntos de venta a nivel
nacional y un reconocimiento a nivel nacional.

Se presentan las actividades asignadas al aprendiz y su relacion con la formacion
profesional en Administracion de Empresas, la estructura organizacional del area donde se realiza
la practica empresarial, las competencias identificadas y desarrolladas en la actividad y las
conclusiones y recomendaciones para el area Comercial Electro de Alkomprar como componente

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

1.1 Descripcion de la Empresa.

Empresa mayorista lider en distribucion en el pais con un amplio portafolio de productos
de consumo masivo, electrodomésticos, productos de hogar, informatica, ferreteria y lubricantes.
Cuenta con una fuerza de ventas de mas de 1.000 representantes atendiendo més de 30.000
clientes de autoservicios, tiendas, minimercados, almacenes, ferreterias, entre otros (Colombiana

de Comercio SA CORBETA SA, 2021).

1.2 Nombre.

Colombiana de Comercio S.A, sigla CORBETA SA

1.3 Ubicacion.

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

1.4  Actividad.
Codigo CIIU 4719 Comercio al por menor en establecimientos no especializados, con
surtido compuesto principalmente por productos diferentes de alimentos (viveres en general),

bebidas (alcoholicas y no alcoholicas) y tabaco.

1.5 Descripcion de su posicion e importancia dentro del sector econémico propio.
CORBETA S.A es una empresa de alto nivel dentro del sector econdémico 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, “catalogandose como la entidad nimero 20 en
consecucion de ventas en el pais, 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 compaiiia de alta importancia en su actividad econémica.
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La unidad de negocio Alkomprar es una de las mas posicionadas en el sector retail en
cuanto a la venta de electrodomésticos y tecnologia, 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  Reseiia historica de la Empresa.
CORBETA S.A es fundada en 1938 en la ciudad de Medellin con la distribucion de telas, en 1958
inicia la distribucion de productos de consumo, en 1994 comienza con la distribucion de productos
de audio y video, en el 2001 desarrolla la marca propia KALLEY de audio y video, Electro hogar
e informadtica, 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 pais, en el 2013 desarrolla la marca
propia Magenta con productos de linea de cuidado personal, en el 2014 inicia la distribucion de la
marca de motos britdnicas 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 DIA de productos de
consumo masivo y en la actualidad la compaiiia Colombiana de Comercio S.A. es la nlimero 20
en términos de ventas en Colombia, tiene 7.400 empleados directos y se cuenta con mas de 30,000
clientes (CORBETA SA, 2021).

La unidad de negocio Alkomprar perteneciente a CORBETA SA nace en el afo 2003 como
una tienda especializada en la venta de electrodomésticos y tecnologia 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 jerarquico desde la Gerencia de Alkomprar hacia las demas

dependencias.

CARLOS

ENRIQUE
PRATS MUfiOZ

Gerente Alkomprar

B8/1384
ALEXANDER ANA ISABEL CLAUDIA STELLA JESUS DAVID LINA MARIA MATALIA LORENA MATALIA TATIANA
TRIANA DIAZ GARZON SUAREZ PATINO JIMENEZ VILLEGAS MONTOYA CANO AGUIRRE DUQUE MUNOZ GARZON
QUINTERO Jefe Automotores BARRERA Director de Compras HERNANDEZ Director Jefe de Mercadeo Jefe Comercial de
Director de Crédito y Directar Comercial Jefe Desarrollo de Administrativo Crédito
Canera Producto
41176 28230 497327 B8 68475 1¥14 31456

= CARLOS ANDRES PEREZ
"' TORRES
— Aprendiz Universitario

r PALOMING
B Acesor Comercial

ADRIANA LIZETH

CHAMORRO LO/

Asesor Comercial Ci
- Persanal

ADRIANA
MARGARITA A4

Figura 1: Estructura organizacional unidad de negocio - Alkomprar.
Nota. Descripcion organigrama unidad de negocio Alkomprar.
Fuente: (CORBETA SA, 2021)
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Mision.

En Colombiana de Comercio - Corbeta S.A. nos especializamos en la comercializacion de
productos, llegando a los principales canales de distribucidon, presentando excelentes
servicios de venta y pos-venta a nuestros clientes y proporcionando satisfactorios
resultados de crecimiento por la distribucion de productos a nuestros proveedores

(CORBETA SA, 2021).

Vision.

Continuar siendo empresa lider en distribucion, a través de la conformacion inteligente del
portafolio de lineas y del conocimiento profundo de nuestros clientes para satisfacer de la
mejor manera sus necesidades, lo cual nos permitira proporcionar una adecuada retribucion

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

Valores Corporativos

Etica Comercial: Se realizan las labores de forma honesta, logrando fidelizar a los clientes
basados en la transparencia comercial, siendo leales e integrales en cualquier negociacion.
Respeto: Se rige bajo seriedad, aceptando la diversidad de culturas, género; se es cortés,
amable y tolerante con las demas personas de la compaiiia.

Solidaridad: las personas sienten un interés hacia el compromiso corporativo, por ende, en
cualquier situacion presentada se trabaja con cooperacion y de forma integra para lograr el
mejor resultado para la compainia.

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

la compania dan confianza de ser personas integras y con rectitud hacia con los demas.
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o Innovacion: se fomenta la originalidad y mejora. Se refleja al momento de la creacion de
estrategias para la maximizacion de ventas de un producto de manera competitiva; ademas,
acarrea consigo las funciones, actividades y destrezas que se deben aplicar para conseguir
mayores beneficios en la compaiiia.

o Compromiso: Con la participacion de cada uno de los miembros de la compaiiia, se toman
decisiones eficaces con el fin de llegar al cliente brindandole la mejor atencion y servicio

en un tiempo determinado (CORBETA SA, 2021).

2. DESCRIPCION Y UBICACION DEL CARGO QUE SE DESEMPENA.
2.1 Nombre y Definicion del cargo.
El nombre del cargo es Aprendiz Universitario y depende de la Direccion Comercial de la
unidad de negocio Alkomprar.
Es un cargo de apoyo al area Comercial Electro de la unidad de negocio y comprende
analisis de informacion, construccion de informes e indicadores y manejo de procesos inmersos al

ambito comercial de la empresa.

2.2 Ubicacion Dentro de la Estructura de la Empresa (Estructura Jerarquica).
El organigrama del area comercial electro de la unidad de negocio Alkomprar es el que se
estipula en la figura 2. En esta se evidencia el orden jerarquico incluyendo al Director Comercial,

Jete Comercial, Coordinador Comercial, Practicante Universitario y Practicante SENA.
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Estructura Comercial

>
-
o B
Sandra Ochoa ' ‘
b g ‘ Carlos Pérez '
Ménica Rodriguez

Figura 2. Organigrama Area Comercial Alkomprar.
Nota. Descripcion organigrama area comercial Alkomprar.
Fuente: Elaboracion propia
23 Funciones Asignadas (Roles del Cargo).
. Actualizar las ventas del dia anterior. (Diario)
. Responder correos a los puntos de venta y marcas con inquietudes que presentan sobre los
informes e informacion enviada. (Diario)
. Generar informe de digitalizacion 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 areas de los PDV a través de imagenes. (Se envia la solicitud a inicios
de mes y el andlisis se realiza en el transcurso del mismo, dependiendo del envio de la

informacion 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, autorizacion de ingreso y nimero de dias que asistid. (Semanal)

Enviar informe con Cuadro de mando SCM, donde se especifica el porcentaje de
evacuacion en ultimas unidades, puntos negros y puntos grises de electro y Nhilo.
(Semanal)

Enviar informacion referente a las ventas de cada marca con la cobertura de promotor de
la marca en PDV y anélisis de crecimiento frente a cada categoria. (Semanal)

Generar informe de ventas por asesor Alkomprar comparado con las categorias para
generar alertas. (Semanal)

Generar informe y hacer seguimiento con evacuacién de referencias seleccionadas por
promocion o campana. (Semanal)

Consolidar presupuestos enviados por las marcas, actualizar las ventas del mes y afio
anterior en el informe de ventas. (Mensual)

Generar archivo de presupuestos de la marcas para envio a inteligencia de negocios.

(Mensual)
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3. DESCRIPCION GENERAL DE LAS TAREAS DESARROLLADAS

A continuacion se presenta la tabla 1 donde se da la relacion entre la actividad especifica

del area donde se realiza la practica, con las tareas que se encomiendan al practicante y su

relacion con la formacion profesional en Administracion de Empresas.

Actividad Especifica Tareas que se Encomendaron Relacion de la Tarea con su
del Area o en Cada Caso Formacion como Profesional
Departamentos donde
se Trabaja

Cumplir con el
nivel de ventas esperado
por la compafiia que
garantice la rentabilidad
operativa del negocio

por medio de wuna
excelente asesoria,
garantizando una

experiencia memorable
en los canales de ventas
y la satisfaccion de los
clientes.

Construccion de informes para
el seguimiento de las ventas de
las marcas para garantizar el
rendimiento y desempefio de
los promotores al interior de la
compafiia y cumplimiento de
los presupuestos propuestos.

La primera tarea se
relaciona con la formacion
profesional teniendo como
partida el  andlisis de
informacién, la construccion
de indicadores de gestion y el
direccionamiento a los
objetivos planteados por la
organizacion.

Seguimiento de los asesores en
cuanto a la composicion de la
venta y asistencia para
garantizar el buen desempefio
en todas las marcas y
categorias 'y asi mismo,
asegurar la integralidad de

nuestros asesores.

La segunda tarea se

relaciona en cuanto al
direccionamiento de
colaboradores, a través de
seguimiento, control,
capacitacion y
acompanamiento  hacia el

cumplimiento del desempefio
esperado por la organizacion.
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3. Construccion de indicadores La tercera tarea se
de SCM para realizar el | relaciona con el manejo y
seguimiento de la rotacion del | gestion de los inventarios de la
inventario en los puntos de | compaifiia con el fin de realizar
venta. seguimientos y  emplear

acciones para la rotacion del

mismo.

Tabla 1. Relacion entre actividad especifica del darea, tareas encomendadas al practicante y su
relacion con la formacion profesional.
Nota. Descripcion y relacion general de tareas desarrolladas.
Fuente: Elaboracion propia

4. METODOLOGIA
4.1 Descripcion de procedimientos empleados para realizar la experiencia de practica.
A continuacion, se presenta la tabla 2 donde se relacionan las funciones del practicante
con su respectivo procedimiento y herramientas para desarrollar la experiencia de practica

empresarial.

Funcion Procedimiento Herramienta

Actualizar las ventas | Ingresar al aplicativo Jaspersoft y generar | Aplicativo

del dia anterior. reporte de ventas del dia anterior, exportar la | Jaspersoft y
informacioén a formato Excel y actualizar el | Microsoft Excel.
archivo de ventas promotores.
Responder correos a | Ingresar al correo corporativo, validar las | Correo corporativo
los puntos de venta y | solicitudes de los PDV y marcas y dar respuesta | Microsoft Outlook.
marcas con | a los mismos, segun la informacion requerida.
inquietudes que
presentan sobre la
informacion enviada.
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Generar informe de | Solicitar al area de logistica archivo de | Microsoft Excel
digitalizacion del | digitalizacion de  Check List, filtrar | archivo Check List
check list por parte de | informacion por PDV y enviar porcentajes de | y Correo
los asesores. digitalizacion por asesor de manera detallada a | corporativo

los almacenes. Microsoft Outlook.
Generar informe de | Solicitar informacion al area de crédito, | Microsoft Excel
preselecta organizarla y construir el informe de preselecta | archivo informe
relacionando los | resaltando los porcentajes de colocacion de | preselecta y Correo
porcentajes de cada | créditos en los PDV por asesor. Posteriormente | corporativo
asesor del punto de | enviar el detallado a los almacenes. Microsoft Outlook.

venta con la meta
establecida para cada
mes.

Revisar las diferentes

Solicitar imagenes de las zonas de los PDV

Correo corporativo

areas de los PDV a | pararealizar la revision de la disposicion de los | Microsoft Outlook

través de imagenes. productos y demas secciones del almacén. y carpeta
compartida One
Drive Microsoft
Outlook.

Generar informe del | Validar el ingreso de los promotores de las | Archivos de

control de ingreso de | marcas a los PDV que si sea la persona | Microsoft  Excel:

autorizada y cumpla con los dias asignados de
asistencia en los registros enviados por el jefe
de seguridad.

control de ingreso
de promotores, base
de datos de cambio
de promotores, base
de datos promotores
autorizados y
temporales.

promotores.

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

evacuacion en ultimas
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 evacuacion del inventario de
ultimas 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  informacion
referente a las ventas
de cada marca con la

Solicitar el archivo de las ventas de las marcas
al area de inteligencia de negocios para realizar
el cruce de informacion 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
analisis de
crecimiento frente a
cada categoria.

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

promotores
aprobados y correo
corporativo
Microsoft Outlook.

informe de
por  asesor
Alkomprar comparado
con las categorias para
generar alertas.

Generar
ventas

Solicitar al area 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
hacer seguimiento con

informe 'y

evacuacion de
referencias
seleccionadas por

promocion o campafa.

Estructurar informe de seguimiento de
estrategias de evacuacion de referencias segun
la promocion establecida, comparando el
inventario inicial de la estrategia con el
inventario final y establecer el porcentaje de
evacuacion por PDV en el lapso de tiempo

determinado.

Archivo Microsoft
Excel inventarios y
correo corporativo
Microsoft Outlook.

Consolidar

presupuestos enviados
por las
actualizar las ventas
del mes y afo anterior

marcas,

en el informe de
ventas y envio a
inteligencia de
negocios

Recibir la informaciéon de los presupuestos
proyectados de las marcas para cada mes,
ingresarlos a la base de datos de ventas de la
compafiia, actualizar la informacion de Ia
ventas del mes y afio anterior segin el mes en
cuestion y generar un informe con presupuesto
proyectado para el mes, ventas del mes anterior
y ventas del afio 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
aflo  anterior y
correo  corporativo
Microsoft Outlook.

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

prdctica empresarial.

Nota. Descripcion de procedimientos empleados para realizar la experiencia de practica.

Fuente: Elaboracion 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 continuacion se presenta la tabla 3 con las competencias del ser, identificadas en el

desarrollo de las préacticas empresariales, con sus respectivas descripciones.

Competencia

Descripcion

Creatividad

Proponer soluciones e ideas innovadoras y creativas para el
mejoramiento de los procesos del area y la estructuracion de formatos
de trabajo.

Trabajo en equipo

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

Comunicacion
asertiva

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

Tabla 3. Competencias del ser.
Nota. Descripcion Competencias del ser.
Fuente: Elaboracion propia

5.1.2 Competencias del saber.

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

desarrollo de las practicas empresariales, con sus respectivas descripciones.

Competencia

Descripcion

Analisis de
informacion

Analizar e interpretar datos para convertirlos en informacion, con el fin
de que sea entendible y tomada en cuenta para los indicadores del area
y sus decisiones.
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Planificacion y Realizar cronogramas y planes de trabajo para las actividades a
organizacion desarrollar en el area, manteniendo el orden en los procesos, fechas de
gjecucion y puesto de trabajo asignado.

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

Tabla 4. Competencias del saber.

Nota. Descripcion Competencias del saber.

Fuente: Elaboracion propia

5.1.3 Competencias del hacer.

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

desarrollo de las practicas empresariales, con sus respectivas descripciones.

Competencia

Descripcion

Manejo de Microsoft
Excel

Manejar Microsoft Excel para la creacion de informes, tablas
dindmicas, graficas, aplicacion de formulas financieras y
condicionales, entre otras.

Comunicacion Redactar las ideas de forma gramaticalmente correcta, de manera

escrita que sean entendidas sin que exista un conocimiento previo de lo
que se esta leyendo.

Andlisis Analizar, organizar y resolver cuestiones y problemas numéricos,

numeérico datos financieros, estadisticos y similares, llevandolos a

informacion comprensible.

Tabla 5 . Competencias del hacer.
Nota. Descripcion Competencias del hacer.
Fuente: Elaboracion propia
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Aportes a la empresa

Experiencia en manejo de bases de datos y construccion de formatos de trabajo.
Disefio de proceso de induccion 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 analisis de informacion y analisis de la competencia.
Estructuracion de informes e indicadores de gestion.

Dedicacion y disciplina en el desarrollo de las tareas concernientes al area comercial.

Logros

Disenar 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 realizacion y
optimizacion de los recursos materiales utilizados en la ejecucion de dicho proceso.
Implementacion de formatos planteados para el manejo de indicadores de gestion y

seguimiento.

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.

Andlisis 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 comprension de la

informacion.

Conclusiones
La experiencia en las practicas empresariales en el area comercial de Alkomprar es muy
enriquecedora por el aprendizaje constante y la posibilidad de aplicar los conocimientos
adquiridos en la formacion como Administrador de Empresas.
El area permite disenar y aplicar diferentes metodologias para el manejo de los procesos y
mejorarlos constantemente.
El personal que conforma el area comercial de Alkomprar es muy humano, abierto a adoptar
las propuestas que se plantean y dispuestos a ensefar y compartir su conocimiento.
La formacion académica impartida por la universidad Catolica Luis Amig6 es idonea y
acorde a las dinamicas empresariales actuales.
El acompanamiento constante por parte de la universidad en el proceso de practicas
empresariales es fundamental para desarrollar un proceso exitoso y satisfactorio para todas

las partes involucradas.

Recomendaciones
Generar integracion con el departamento de sistemas de informacion de la compaiiia para
plantear propuestas de valor en cuanto a sistematizacion de procesos, con el fin de mejorar
los tiempos de ejecucion de actividades operativas.
Vincular una persona adicional al drea comercial para realizar seguimiento constante a los

puntos de venta y proveedores para dar solucion oportuna a sus requerimientos.
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Por parte de la universidad Catolica Luis Amigo, profundizar la ensefianza del programa
Excel, en cuanto a tablas dinamicas, formulas, creacion de indicadores de gestion y

generacion de informes.

24
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ANEXOS

Aporte a la compaiiia Alkomprar en disefio de induccion corporativa virtual.

Desde el area comercial de Alkomprar, ha sido necesario estandarizar procesos y
digitalizarlos para optimizar tiempos de ejecucion, de respuesta y minimizar errores manuales; por
lo cual, se realizan modificaciones a los procesos de ingreso de promotores e induccion

corporativa.

Anteriormente, el proceso de ingreso de promotores a los puntos de venta Alkomprar era a
través de correos electronicos. Las marcas escribian 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 electronico 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 area comercial como
para las marcas; asi que se opta por una estandarizacion del proceso y establecimiento de tiempos

de respuesta para el ingreso de promotores.

Se disefia un formulario en linea, a través del cual las marcas registran la informacion del
promotor que desean ingresar a Alkomprar y se establecen unos tiempos de respuesta, dando asi
espacio para realizar la gestion del estudio de seguridad y poder dar una respuesta en un periodo

determinado.
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Lo anterior elimina el envio constante de correos electronicos para ambas partes y

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

Con respecto a la induccidon 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 debia destinar un periodo considerable de su

tiempo para brindar la informacion general y la normatividad de la compaiia al promotor.

Teniendo en cuenta la alta rotacion de promotores, se hace necesario estandarizar y
virtualizar el proceso de induccion corporativa con el fin de optimizar tiempos de capacitacion y
agilizar el proceso de ingreso y ejecucion de labores de los promotores; por lo cual se crea una
presentacion virtual que contiene toda la informacidn 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 induccién corporativa consta de informacion general de la compaiia, normatividad para
los promotores, protocolo de bioseguridad y autorizacion de tratamiento de datos. Al finalizar la
induccion, el promotor debe realizar una evaluacion, en la cual debe obtener una puntuacion mayor

a 80 para ingresar al punto de venta.

La automatizacion de los dos procesos expuestos anteriormente optimiza tiempos en la
gestion del personal administrativo en el area comercial y del personal operativo en los puntos de
venta; también es de mayor autogestion para las marcas y los promotores que ingresan a la

compafiia.

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

experience-didactic-unit-induccion
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Ilustraciones induccion corporativa.

A continuacion, se relacionan las imagenes de la informacion contenida en la inducciéon de

promotores de la unidad de negocio Alkomprar.

Induccion
Promotores

Alkomprar o —
’ 95940
En Alkomprar les damos la bienvenida y '6 Q T @ ;.

estamos felices que a partir de este momento

Alkomprar

hagan parte de nuestra familia y un gran equipo
de trabajo.

@ genially n

Tlustracion 1. Induccion Promotores
Nota. Portada Induccidén Promotores
Fuente: Elaboracion propia
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indice
La Induccion consta de los siguientes items, por favor leer detenidamente toda la informacion.

IMPORTANTE: Debes responder las preguntas del formulario final para poder ingresar al punto

de venta.
Carta de Bienvenida Video Alkomprar Quienes somos Normatividad
Protocolo de Tratamiento de datos Crédito Formulario

bioseguridad

_®_ [©)

® A"(omprab

@ genially

Tlustracién 2. Indice Induccion
Nota. Descripcion indice Induccion
Fuente: Elaboracion propia
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jBienvenido!

SenorPromotor:

En nombre de todo el equipo de Alkomprar y especialmente del
Equipo Comercial, queremos darle una cordial bienvenida. Es para
nosotros motivo de alegria contar con personas que serdn claves
para el logro de los objetivos de nuestra Compariia

Ahora haces parte de esle gran equipo de lrabajo que desde el
2006 estd en el mercado Colombiano como una tienda
esy en electrodc para el hogar, con venlas a
crédito y de contado, basados siempre en valores como el respeto,
la solidaridad, la ética ¢ I, el com con el d io

de nuestros grupos de interés y la transparencia.

Estamos seguros que con {u apoyo podremos seguir creciendo, por
eso le invilamos a enfocar lus esfuerzos en el logro de los
resultados y en el trabajo en equipo.

Esperamos que encuentres en Alkomprar un espacio que ayude a
(7] i, familiar y

Cordialmente,

Equipo Comercial

s Alkomprar .

Iustracion 3. Carta de Bienvenida
Nota. Descripcion carta de bienvenida promotores
Fuente: Elaboracion propia
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@ genially

Induccién

Mirar en B VouTube

D

Copiar ving...

Hustracion 4.Video Alkomprar
Nota. Video Unidad de negocio Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia
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Somos una empresa con mas de 70 afios de trayectoria.

Contamos con diferentes unidades de negocio,
registradas bajo el mismo NIT, pero con una
administracion independiente.

La década del 2000 fue clave para Corbeta. En este
periodo se crearon y consolidaron las marcas
Alkomprar, AKT, Foton, Alkosto, K-tronix y Kalley.

En el afio 2006 se crea Alkomprar como una tienda
especializada en electrodomeésticos para el hogar y
en motos AKT, con ventas a crédito y de contado.

Q"
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®

Iustracion S. ;Quiénes somos Alkomprar?
Nota. Descripcion historia Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia
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e Vender productos de alta tecnologia.

¢ Ofrecer una atencion personalizada
gue nos permite prestar el mejor
servicio a los clientes, todo con el fin
de satisfacer sus deseosy
necesidades.

© iy
@ genially J @

o)

® A"(omprab

Iustracion 6. ;Qué nos caracteriza?
Nota. Descripciones caracteristicas Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia
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Electro

Nihlo

Repuestos

Motos

@ genially

Ilustracion 7. Formato de negocio
Nota. Descripcion formato de negocio
Fuente: Elaboracion propia
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Trabajamos para ofrecerle a Queremos ser reconocidos Garantizar que cada categoria

nuestros clientes los mejores como una compaifiia cercana tenga todas las opciones de
productos y precios, con cuotas al cliente, con un crédito producto. Excelencia en el servicio,

claras, para atenderlos en transparente, amplio para facilitar que una compra

forma especializada y ser portafolio de productos y planeada se convierta en una

destino de sus compras. servicios. compra efectiva y fidelizarlos

G vy @ Alkomprag,

Iustracion 8. Plataforma estratégica Alkomprar
Nota. Descripcion plataforma estratégica
Fuente: Elaboracion propia
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Hustracion 9. Almacenes Alkomprar
Nota. Imégenes almacenes Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia
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Iustracion 10. Puntos de venta Alkomprar
Nota. Descripcion puntos de venta Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia
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Linea Blanca Informatica Telefonia Video

Pequeiios Electro

Audio

@ genially

Iustracion 11. Categorias Negocio Alkomprar
Nota. Descripcion categorias negocio Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia
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e Dar el mejor servicio,
brindando una asesoria

. en el proceso de compra.
<

e Responsabilidad.
e Cumplircon la

normatividad y politicas
de Alkomprar.

@ genially

* Excelente actitud y e Cumplir con los
presentacion personal presupuestos de ventas.
impecable.
e Carisma.

e Compafierismo.
e Realizar una buena

* Conocimiento gestion del inventario y
especializado de su de la exhibicion de los
marca. productos.

).

9 @ A"(omprara

Iustracion 12. ;Qué se espera de los Promotores?
Nota. Descripcion de expectativas sobre promotores

Fuente: Elaboracion propia
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Alkomprar

Ilustracion 13. Normatividad
Nota. Descripcion Normatividad Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia

Ejecutar cuaiquier acto que ponga en riesgo su seguridad, la de las
personas de la emp olade P 0 que amenace 0

perjudique los equipos, edificios u otros elementos que sean propiedad de
la empresa.

|Presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajo 1a influencia de Grave
rsﬂmmopﬁmoimmdnmum

Evitar promover altercados o refiir en cualquier forma en las instalaciones
|de la empresa y falltas de respelo con clientes, compafieros o

Grave
|supervisores.
|Sustraer mercancia y/o cualquier bien de la compafiia o de compafieros o &
clientes
|Ofrecer u otorgar a los asesores de Alkkomprar ningln tipo beneficio G

lecondmico monetario o en especie.

@ genially

42
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DESCRIPCION DE LA FALTA FALTA 1ACCION 2 ACCION 3ACCION

. Solicitud de cambio
Evitar hacer uso de productos (sim card, celulares, portatiles, entre otros) | Grave permanente del e
O crear usuarios en los mismos

la cadena

Esta prohibido la instalacion de cualquier software en los equipos de la Solicitud de cambio
Compaiiia. al igual que la venta y/o instalacion de los mimos en los puntos |Grave permanente del promotor de
de venta a los clientes la cadena
Abstenerse de establecer "matrimonios” con los asesores de Alkomprar, en e So:cnl;t::l:;: ol o ——
los cuales el promotor e otorga todas sus ventas a determinado asesor l?c
Evitar sustraer. apropiarse o sacar mercancias u obsequios otorgados por Geave Soncm.;::a?er:mio —"
la marca para los clientes sin previo permiso escrito de la empresa. mﬂa proma
[Abstenerse de sustraer todo tipo de informacién confidencial de la Solicitud de cambio
lempresa, sin previa autorizacién, para utilizaria con fines personales o de  (Grave permanente del promotor de
beneficios a terceros. la cadena

@ genially

QQ®Q

ll"(ompnn'a

DESCRIPCION DE LA FALTA FALTA 1ACCION 2 ACCION 3ACCION
Utilizar los recursos de Alkomprar (medios, recursos y planta) para realizar o 'Somnud o8 cwal prunm“of o
actividades o negocios de caracter personal y con fines lucrativos. rla
cadena
Solicitud de llamado de 3}
Dejar el puesto de trabajo asignado sin pedir permiso al jefe inmediato o Modarada atencion y notificacion al SO8CAU d;‘;’:t'o o
encargado del almacén gerente de cuenta y/o uepe 'almmne prowol
supervisor encargado €
:t"::c"z: o "a."'n ?c‘:é?al Solicitud de cambio
Faltar al trabajo sin justa causa o sin permiso de la empresa o de los jefes. [Moderada te :e cuenta y/o permanente del promotor
supervisor encargado de: I cadenn
Solicitud de llamado de
Cumpir con el horario establecido en el rutero y evitar acumular 3 retardos [ atencion y notiicacion al S"“‘"":;:;?’e:‘”b -
0 40 minutos durante el mes. gerente de cuenta y/o dep @ 'a: p
supervisor encargado
atencony nocacon i |30 0 camoio
No presentarse ante el registro de control de entrada y de salida Moderada permanente del promotor
gerente de cuenta y/o mp———
|supervisor encargado.

@ genially

20 J®Q
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DESCRIPCION DE LA FALTA FALTA 1ACCION 2ACCION 3 ACCION
Solicitud de llamado de
mmmmoeﬂmmwclmwmm!mmolmomm atencion y notificacion al mm“‘-’;:m
los empleados erada | crente de cuenta yio de"e'la"a'c ARkt tel prosmofor
supervisor encargado adena
Solicitud de llamado de
Usar equipos de Audio personales, como grabadoras, celulares, IPod mp3, Mode: atencion y notificacion al Sd:nuddec:;m o
USB efc.. durante la jornada laboral en los puntos de venta gerente de cuenta y/o “FE u': sl O promol
supervisor encargado
Suspender las labores para conversar en corredores del aimacén, con los s*‘::de a‘naacu:‘é:eai Solicitud de cambio
empleados, ni familiares que visiten las tiendas o atender asuntos Moderada y permanente del promotor
diterentes a los laborales gerente de cuenta y/o de a cadena
supervisor encargado
Usar las herramientas de trabajo como los computadores . el internet efc.. Solclm:‘de II'Iaclt:,al Solicitud de cambio
para buscar informacion en sitios no permitidos o para fines distintos a los |Moderada y permanente del promotor
directos con su labor gerente de cuenta yio de Ia cadena
supervisor encargado
Evitar hablar en malos términos de las marcas de los proveedores, o Sollclt't;ue lnam:eal Solicitud de cambio
persuadir a los clientes de la decision de compra brindando informacién  |Moderada :Humu /o permanente del promotor
errada (hablar mal de la competencia para cerrar una venta) g Y de la cadena

ISUDQI’“SO' encargado

@ genially

QP O P ©
QQ@)Q

DESCRIPCION DE LA FALTA FALTA | 1ACCION 2 ACCION 3 ACCION
Solicitud de llamado de
Evitar consumir cualquier tipo de alimentos y bebidas en la tienda, inclusive Moderada atencion y notificacion al Smm:‘::: tdaer:mio
Ios chicles @rada |gerente de cuenta yio m ade:a Promotor
supervisor encargado. )
Solicitud de llamado de f -
Evitar realizar modificaciones en los productos o reparaciones de 0s Moderada |2ten€i0n Y notficacion al mm‘:&"‘”"’ R i
productos por motivo de una garantia gerente de cuenta y/o e pr
de la cadena.
supervisor en:argado.
Solicitud de llamado de cs:::.:u se
Los promotores deben hacer visar en registro todos los elementos Lavve Solicitud de explicacion atencion y notificacion al permanente del
personales, de dotacion o para su consumo personal gerente de cuenta y/o promotor de Ia
supervisor encargado. | oo
Solicitud de llamado de SotcR e
|cambio
Abstenerse de vender otras marcas de las cuales no cuenta con la atencion y notificacion al
explic: |
capacitacion y conocimiento del producto Lave Solcitud de explcacion  oocente de cuenta yio m’:"::
Supervisor encalgaﬂo cadena

@W

@ genially

Q.0 @
QQ@)Q
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Presentar la
autoliquidacion

actualizada  al
personal de
seguridad y al
administrador

y/o supervisor el
primer dia habil

que le
corresponda a la
empresa.

@ genially

2.

Cuando ingrese
por primera vez
al punto de

venta se debe
presentar  con
cédula de
ciudadania y
carta de

presentacion.

3.

Registrarse
diariamente en el
pc del modulo de

vigilancia y/o
supervisor, su
ingreso de turno,
salida de
almuerzo,

ingreso de

almuerzo y salida
de turno.

e}
0

O~ ®

Los turnos de
almuerzo

comienzan a la
12:00 pm y
terminan a las
3:00 pm; estos
seran asignados
por el
administrador.

Ilustracion 14. Reglas del punto de venta
Nota. Descripcion Reglas del punto de venta
Fuente: Elaboracion propia

45

8.

Es responsabilidad
del asesor de
planta realizar el
CHECKLIST de
entrega en
compania del
promotor.

" 10|

I h—s

Y

A"(ompra:.

Presentarse en el Para el ingreso en ;
; ; Solo se autorizan Es deber de cada
punto de venta horarios no habituales las atec de o i nakac e
debidamente reuniones : g
; ? ( SR compensatorio Alkomprar realizar &
uniformado y listo para capacitaciones, y/o 7 A
oo : : 3 miércoles, jueves 'y la entrega de los
iniciar  su  jornada permisos autorizados) : y
. . : viernes. No esta productos que
laboral. Recuerde el jefe inmediato R e
. - permitido vende en compania
hacer uso adecuado de debera  enviar un
: St descansar los del promotor de la
accesorios, maquillaje, correo al ditianiicn e
presentacion de unas, administrador del ; £os, .
sabados o festivos.

uniforme,
cabello,
entre otros.

@ genially

calzado,
perfume,

punto de venta donde
informe la novedad.

e}
0

..

QPO
JJ

A"(ompra:.
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e Realizar chequeos de

precios de la marca vs los

2

* Asesorar al cliente en el
proceso de compra.

competidores y reportar las

novedades.

e |nformariniciativasy
actividades de los
competidores.

e Apoyar ala fuerza de
ventas en la atencién al
usuario final.

* Ejecutar actividades en pro

de laventa.

@ genially

¢ Validar la disponibilidad del
inventario de la marca en el
punto y reportar al
administrador.

¢ Cumplir con los
presupuestos de ventas
asignados de la marca
mensualmente, los cuales
deben ser alineados con
Alkomprar.

(© P
Y0
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;A

Revisar los cambios de precios
y promociones todos los dias.

Organizar las exhibiciones.

Tener exhibido todo el
portafolio de la marca.

Ambientar las exhibiciones con
material P.O.P y elementos
decorativos con previa
autorizacion del jefe de
mercadeo.

@ ® A"(omprab

Tustracion 15. Rol del promotor
Nota. Descripcion Rol del promotor
Fuente: Elaboracion propia

4.

® Tener conocimiento
actualizado del producto.

* Implementar la venta
cruzada de accesorios y
ofrecer el seguro de
celulares donde el asesor
de Alkomprar apoyara con
la informacidn y el tramite
de este.

e Responder por los bienes
muebles acargoy
garantizar su uso
adecuado, segln las
normasy los
procedimientos
establecidos.

@ genially

S5

Cumplir con el rutero
asignado.

Brindar soluciones
asertivas a los clientes.

Cumplir con el manual
de normatividad y las
demas politicas de la
Compafiia.

Informar a tiempo al
administrador sobre las
averias.

Informar cuando no se
les permita exhibir sus
ofertas.

6.

e Serlosocjosdela
marca en el almacén.

Brindarle informacién
detallada del producto
a los clientes; pero no
en una forma muy
técnica, la informacion
suministrada debe ser
muy clara para el
cliente.

Estaratentoala
rotacion del inventario
de su marca, entre
ellas las dltimas
unidades y productos
de baja rotacién.

‘0@

F i

® Realizar la marcacion a
tiempo de sus
productos.

e Cumplir con la politica
de entrenamiento
suministrada porla
marca.

* Mantener exhibidos
todos los productos de y
su portafolio.

e Abordar los clientes,
tener empatiay
agresividad comercial,
realizar un buen cierre.

A"(omprab
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bioseguridad © @);@,

@ genially

@ genially

Alkomprar
Protocolo de

L

DESTIND
ESPECIALISTAS

Iustracion 16. Protocolo de Bioseguridad
Nota. Descripcion Protocolo de Bioseguridad
Fuente: Elaboracion propia

PROTOCOLO PARA TERCEROS Y CONTRATISTAS

Se definen a continuacion las responsabilidades, asi como las recomendaciones y acciones, que deben ser
adoptadas por terceros y coniratistas, con el fin de reducir el riesgo de exposicion y contagio por infeccion
respiratoria aguda causada por el SARS-CoV-2 (COVID-19)

Todo tercero o contratistas que vaya a ingresar personal o vayan a realizar labores en algln centro de
trabajo debe enviar al area de SST de nuestra compaiiia para validacion:

Protocolo de Bioseguridad para Covid que deben cumplir los trabajadores asignados para prestar el
servicio contratado, firado por el representante legal de la Compaiila

Certificacion de la ARL de validacidn de cumplimiento del protocolo de biosequridad

Certificado de radicacién y aprobacion de dicho protocolo sanitario ante la Alcaldia del Municipio, si la
labor que realizara el contratista o tercero se hara en un centro de trabajo que por su ubicacion la
Alcaldia requiera la radicacion, aprobacidn y autorizacién de desarrollo de actividades y de
desplazamiento.

Una vez el tercero o contratista nos entrega esta informacion, la misma debe ser revisada por el area de
SST para validar su cumplimiento e informado el negocio de la aprobacion de estos.

Al ingreso del tercero o contratista a los centros de trabajo se deberan realizar todos los protocolos
establecidos en cada centro de trabajo en el ingreso y salida de personal

Toma de temperatura

Desinfeccion de calzado

Desinfeccion de objetos personales

Cambio de ropa antes de iniciar la labor contratada, si la misma se va a realizar dentro del centro de
trabajo; es importante aclarar que aplica solo cuando el 100% de la labor del tercero es en el
Colocacién y uso de EPP acorde a la labor a desarrollar

Lavado y desinfeccion de m de durar mas de ese tiempo
en el centro de trabajo o

KREDITO 20 MIN
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Hustracion 17. Tratamiento de datos
Nota. Descripcion Tratamiento de datos
Fuente: Elaboracion propia

corbeta
Sommnimm

16n para el T de Datos y Aviso de

del presente mwuﬁmm,mm-:hu
e informada, en mi calidad de Titular de los datos perscnales
Compafiia”), identificada

ylola de
mummmmnmama
por Las Marcas para realizar
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Hustracion 18. Crédito Alkomprar
Nota. Portada Crédito Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia
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e (Crédito directamente con
Alkomprar sin
intermediarios.

® Pactamos cuotas que se
pueden pagar.

* Accedes a descuentos
adicionales en la compra de
tus productos pagando a
crédito.

e No te cobramos cuota de
manejo.

o Estudiamos tu crédito
presentando Unicamente tu

* |acuotaexpresadaesla
cuota cobrada.

¢ Cuota fija para tu crédito.

® Periodos de pagos
quincenales o mensuales.

* Condonamos el crédito por
fallecimiento del titular.

* No te cobramos ninglin
seguro.

e Puedes pactar tu plazo
hasta 24 meses.

50

* Asesoria personalizada.

Baja tasa de interés.

Estudio de crédito gratis.

Facilidades de pago para tu

crédito a través de PSE, Red
Efecty - Baloto y puntos de venta

Alkomprar.

Respuesta de tu crédito en
menos de 20 minutos.

Confiable y seguro.

cédula.
@ @) @ ® Alkompra
@ genially J ~) P b
Iustracion 19. Benéficos Crédito Alkomprar
Nota. Descripcion benéficos del crédito Alkomprar
Fuente: Elaboracion propia
Perfil Descripcién Requisito Antigiiedad Edad Cupo
.Contrato Indefinido: mayor a 6
meses, segun capacidad de pago.
Cuyos ingresos | Cotizar en
Empleado con provienende | (EPS)y tener - ) A partir de .
historial vidades historial .Otro tipo de conlrat;::yor a8 tos 23 ke, Rotativo.

laborales. | crediticio. | T e " capacidad de pago.
.Se tendrd en cuenta historial
laboral en compafiias anteriores
siempre y cuando no haya estado
inactivo mds de treinta (30) dias. e

@ genially

)]

©
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Perfil Descripcién Requisito Edad Cupo |
.Contrato Indefinido: mayor a 6
meses, segun capacidad de pago.
.Otro tipo de contrato: Mayor a 8
meses , segun capacidad de pago.
Cuyos ingresos .Cupo a otorgar para ambos tipos
Empleado sin provienen de Cotizar en |de contrato hasta $800.000. A partir de Rotatvo,
historial actividades (EPS) los 18 aflos. )
laborales. .Si tiene mds de un afio laborando
Ccupo mdx. a otorgar $2.000.000.
.Se tendrd en cuenta historial
laboral en compafiias anteriores

siempre y cuando no haya estado
inactivo mds de treinta (30) dias.

@ genially

@ genially

.)@ _)@) =4

>

T

A"(omprar.

Te invitamos a responder las preguntas del formulario que se presenta a

continuacion para evaluar lo aprendido y finalizar la induccion.

J@ _)@) J

Tlustracion 20. Formulario Evaluativo

Nota. Descripcion Formulario evaluativo induccion

Fuente: Elaboracion propia

Muchos Exitos!!!

A"(omprab
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@ genially

@ genially

Induccion Promotores

Por favor responder las siguientes preguntas para evaluar lo aprendido y finalizar la induccién corporativa.

Nota: Para aprobar la evaluacién se debe obtener una puntuacién de 80 en adelante.

* Obligatorio

1.Nombres y apellidos completos del promotor *

Escriba su respuesta

2.Cédula sin puntos ni comas *

Escriba su respuesta

3. Marca a la aue nertenece *

3.Marca a la que pertenece *
() AssA
(O AcerR
) Asus
() BLACK AND DECKER
(O BosE

() CHALLENGER

O cLaro

() EPSON

() FANTASIA

() GOOGLE

() HAcee

O HP

(O HuAwEI

(O INTEL

() KALLEY
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@ genially

@ genially

4. Categorfa *
) Aires
O Linea Blanca
() Linea Marrén
() Telefania

O Mixto (Linea marrén y linea blanca)

5.Punto de venta al que pertenecese *
[] ALAPA - ALKOMPRAR APARTADO
[} ALARM - ALKOMPRAR ARMENIA
[] ALAVE - ALKOMPRAR AVENTURA
[] ALBAS - ALKOMPRAR UNICO BARRANQUILLA
[] ALBAC - ALKOMPRAR BARRANCABERMEJA
[] ALBEL - ALKOMPRAR BELLO
[[] ALBUZ - ALKOMPRAR BUCARAMANGA 2

[] ALBUC - ALKOMPRAR SOTOMAYOR BUCARAMANGA 1

6.; En qué afio se crea Alkomprar? *
(O 2003
O 2006
() 2000

7.Son deberes del promotor... *
() Cumplir con la normatividad de Alkomprar
() Cumplir con el protocolo de Bioseguridad Alkomprar
O Ofrecer el crédito Alkomprar como primera opcion de pago

() Todas las anteriores

8. Hace parte del Rol del Promotor, excepto *
() Cumplir con el presupuesto asignado
(O) Asesorar al cliente en el proceso de compra
() Trabajar en equipo

(O No estar atento a la rotacién del inventario de su marca

53



UNIVERSIDAD CATOLICA LUIS AMIGO

9.La antigliedad laboral que debe tener un empleado para acceder al crédito Alkomprar es... *
() Mayor a 6 meses
() Menor a 6 meses

(O Mayor o igual a 12 meses

10.Son beneficios del crédito Alkomprar, excepto *

() Asesoria personalizada

O Cobro de cuota de manejo

() Bajatasa de Interés

() Respuesta en menos de 20 minutos

11.Confirmo que he leido la induccion de promotores Alkomprar y la informacién es clara. *
QO s
O No

@ genially

11. Confirmo que he lefdo la induccién de promotares Alkomprar y la informacién es clara. *
Qs
O No

12.Me comprometo a cumplir con las disposiciones expuestas en la induccién de promotores
Alkomprar. *

O si
O No

13. Autorizo a Alkomprar el tratamiento de mis datos personales para los fines pertinentes y acepto
la politica de tratamiento de la informacioén. *

Osi
O No

No revele nunca su contrasefia. Notificar abuso

@ genially
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