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2 Glosario 

  

Norma ISO 9001: Es el sistema de gestión de calidad de las organizaciones públicas y 

privadas, las empresas qué poseen este certificado reflejan su calidad, garantizándole a los 

clientes la calidad de los productos y servicios.  

OHSAS 18001: Es una norma internacional para la gestión de seguridad y salud en el trabajo.   

HACCP: Es el análisis de peligros y puntos críticos de control, se trata de un proceso 

preventivo que garantiza la inocuidad alimentaria.  

SAP BI: Es una herramienta empresarial capaz de almacenar información en la nube, está 

herramienta es utilizada para analizar los datos del negocio y así obtener información 

estratégica.   

APH: Significa atención pre hospitalaria, es una asistencia que se presta a los ciudadanos en 

momentos de urgencia, como: catástrofes, emergencias y desastres en salud.  

Trade Marketing: Es una estrategia de marketing que se basa en el posicionamiento de la 

marca en los puntos de ventas para atraer al consumidor.   

Distribución POP: Significa Point of Purchase, son los materiales gráficos que se utilizan 

en los puntos de ventas para promocionar la marca y mejorar su visibilidad, su función es 

atraer al consumidor y brindar información de la marca o producto.  

Función Semáforo: Es una función de Excel que ayuda hacer los reportes tengan mejor 

visibilidad que permite resaltar los colores de las celdas y las letras según los condicionales 

que se programen en la función: pueden ser por medio de rangos, de mayor a menor, etc.     

Impactados: Es el efecto de causar impresión en una persona.  



4 
 

Consolidado: Documento que integra el texto original.  

Data Clientes Activos: Son los datos de los clientes que actualmente están realizando 

compras a la empresa.  

BUSCARV: Es una función que se utiliza en la herramienta Excel para encontrar elementos 

en una tabla o un rango.  

SI. ERROR: Es una función que se utiliza en la herramienta Excel para capturar y controlar 

errores dentro de una formula.  

PROMEDIO:  Es una fórmula que se utiliza en la herramienta Excel para calcular el 

promedio un conjunto de datos.  

Función Arrastrar: Es una fórmula que se utiliza en la herramienta Excel para copiar un 

valor o formula de una celda a celdas adyacentes.  

Focos Numérica: Hace referencia dentro de la empresa a los productos en los que se van a 

centrar para vender más durante un periodo de tiempo. 

Google Drive: Es un servicio de la herramienta Google que permite el alojamiento y la 

sincronización de archivos en una nube. 

WhatsApp: Es una aplicación que permite enviar mensajes de manera instantánea, por 

medio de celulares.  

Agentes Comerciales: Son personas encargadas de realizar la comercialización y venta de 

los productos.  

Excel: Es una herramienta que permite editar o realizar hojas de cálculos, graficas, tablas, 

etc.            
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Productos Avalados: Hace referencia dentro de la empresa a los productos que fueron 

avalados por devoluciones de calidad que no fueron causados por el cliente si no, que son 

problemas directamente en la producción del producto. 

Calidad: Hace referencia al estado del producto si es esta bueno o malo.  
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3 Resumen ejecutivo 

 

La empresa Alimentos Cárnicos S.A.S, es una empresa que se encargan de producir y 

comercializar carne de la mejor calidad con gran trayectoria en el mercado. Actualmente el 

practicante del canal tradicional se encarga de desarrollar diferentes funciones apoyando a 

los gerentes, jefes de ventas, comercializadores y vendedores con la generación de informes 

destallados del seguimiento de las ventas que permitirá reflejar el crecimiento de la empresa.  

Desde el inicio el practicante del canal tradicional tiene unos objetivos y un cronograma que 

le ayudara llevar a cabo sus funciones y al mismo tiempo reflejar aportes y conocimientos 

que contribuyan con el desarrollo de la empresa.   

En el transcurso de la práctica las funciones y responsabilidades del practicante se llevaron a 

cabo con el apoyo de generar informes de suma importancia tales como: ventas por clientes, 

ventas por material y cliente impactado, ventas y devoluciones por material por cliente 

representante de ventas, data clientes activos, venta total canales por material sin explosionar 

2023, clientes compran, acciones destacadas, calidad y competencia, seguimiento ofertas y 

productos nuevos noviembre y diciembre. La generación de dichos informes ayudó a la toma 

de decisiones por parte de la gerencia. Asimismo, el practicante adquirió grandes 

conocimientos durante todo su proceso ya que para cumplir sus funciones tuvo un 

entrenamiento y aprendizaje previo para el manejo de la herramienta SAP BI, al mismo 

tiempo desarrollo habilidades con criterios haciendo comparaciones de acuerdo a los 

resultados reflejados por los informes de ventas.      
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El estudiante en práctica gracias a sus conocimientos previos aportó un gran valor agregado 

a la empresa, mejorando y optimizando la elaboración del informe de calidad y competencia 

logrando tener resultados más óptimos y organizados.  

La empresa Alimentos Cárnicos S.A.S brindo conocimientos al practicante que le ayudaron 

a crecer tanto en lo profesional cómo en lo personal, a enfrentarse a retos y una diciplina 

constante que le ayudaron a cumplir sus objetivos como practicante y al mismo modo, el 

practicante pudo brindar sus nuevos conocimientos y contribuir con el desarrollo y 

crecimiento de la empresa.     
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8 Introducción 

 

La empresa Alimentos Cárnicos S.A.S, es una Organización empresarial perteneciente al 

Grupo Nutresa líder de alimentos procesados en Colombia y uno de los más relevantes del 

sector en América Latina. Se encargan de producir y comercializar carne de la mejor calidad, 

sus principales productos son: La línea Zenú, Rica, Cunit; también cuentan con una línea 

Premium como lo son Ranchera y Pietrán. Actualmente el estudiante en proceso de práctica 

para el canal tradicional se encarga de desarrollar diferentes funciones para el apoyo de 

generación de información financiera a los gerentes dónde se refleje el crecimiento de la 

empresa y facilite la toma de decisiones.   
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9 Antecedentes   

 

La historia de Alimentos Cárnicos S.A.S es la suma de historias de éxito, tenacidad, 

dedicación y desarrollo empresarial, que nos convierten hoy por hoy en un referente de 

crecimiento para el Negocio Cárnico y para la industria de alimentos del país. 

1935 – Empieza el montaje de salsamentaría Suiza en Bogotá. 

1955 – Inicia labores Salchichería Continental, más conocida con el nombre de Cunit, en la 

ciudad de barranquilla. 

1968 – Nace Rica Rondon Industria Nacional de Alimentos S.A. Es fundada la empresa Mil 

Delicias, cuyo producto estrella es la pasta hojaldrada. 

1970 – El Grupo Empresarial Antioqueño obtiene dos importantes empresas cárnicas 

colombianas: Suizo y salchichería Continental. Como resultado de la asociación, la primera 

pasa a llamarse Frigorífico Suizo S.A y la segunda recibe el nombre de Frigorífico 

Continental S.A.  

1975 – En una época de gran incremento en la producción de productos cárnicos enlatados, 

se constituye Frigorífico de Medellín S.A, empresa encargada del deshuese y 

almacenamiento de la materia prima cárnica para los productos Zenú.  

1980 – Se adquiere Tecniagro, empresa ubicada en Envigado Antioquia, a la cual se le 

asignan las funciones de comercialización de bovinos, cerdos y materia prima cárnica. Se 

crean las primeras granjas de cerdos que inician sus operaciones en el Oriente Antioqueño 

con la Granja La Esmeralda. Mil delicias se concentra en la línea de alimentos congelados.   
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1993 – Frigorífico Suizo S.A opta por la razón social Suizo S.A e inicia su desarrollo Y 

consolidación como gran empresa nacional. 

1995 – Las actividades de Tecniagro y Frigorífico de Medellín S.A fueron unificadas bajo 

una sola empresa, Tecniagro S.A. 

1996 – Se compra un lote en el parque Industrial y Comercial del Cauca (Caloto) y nace 

jurídicamente Frigorífico del Sur S.A. 

Inicia operaciones Proveg Ltda, con la cual se fortalece la plataforma de producción para las 

empresas del negocio cárnico, respondiendo a la demanda de alimentos el segmento de 

vegetales enlatados.  

1999 – Inicia el proceso operativo en la planta de Caloto – cauca. 

2002 – Rica Rondon pasa a ser integrante del Grupo Inveralimentos S.A y posteriormente de 

Inversiones Nacional de Chocolates.  

2007 – Se realiza la adquisición para el Negocio Cárnico de la empresa colombiana Mil 

Delicias. Que entra a complementar lo hecho por Zenú con la marca Sofía Express en el 

segmento de platos listos congelados.  

2008 – Como producto de un sueño del Grupo Nacional de Chocolates se consolida 

Alimentos Cárnicos S.A.S, con la fusión de 7 empresas de alimentos colombianas: Rica 

Rondon, Suizo, Frigorífico Continental, Frigorífico del Sur, Tecniagro, Proveg y productos 

Mil Delicias.  

2010 - Este patrimonio, junto con un excelente manejo de las marcas y la integración 

paulatina de una gran red de distribución, nos permiten construir una cultura empresarial de 
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trabajo y compromiso que la gente reconoce y es un ejemplo para toda la industria 

colombiana. 

Hoy - Hoy en día trabajamos con procesos de producción en línea, plantas especializadas y 

con la más alta tecnología para el proceso logístico, para brindar la más alta satisfacción a 

nuestros clientes y consumidores.  

Desarrollamos todas las actividades con el mejor talento humano, innovación sobresaliente 

y un comportamiento corporativo ejemplar, para seguir entregando al consumidor y 

comprador algunas de las marcas más representativas en el sector de alimentos a nivel 

nacional, desde carnes frías, alimentos larga vida y otras opciones para alimentar y deleitar a 

la familia.  (Página organizacional, Alimentos cárnicos)   
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10 Empresa Objeto de la Práctica  

10.1 Objeto Social 

Alimentos Cárnicos remonta sus inicios en 1935, en la ciudad de Bogotá y se consolida en 

2008; es una Organización empresarial perteneciente al Grupo Nutresa líder de alimentos 

procesados en Colombia y uno de los más relevantes del sector en América Latina, se 

encargan de producir y comercializar carne de la mejor calidad, tales como: cortes finos, 

cortes de la rueda, cortes del cuarto delantero y recortes entre otros. 

Es una de las principales empresas exportadoras de carne colombiana con presencia en el 

Medio Oriente y Asia, de igual forma abastecen la materia prima para la fabricación de sus 

productos procesados como: Jamones, mortadelas, salchichones, carnes maduradas, entre 

otros embutidos de las marcas líderes en el mercado colombiano. 

Alimentos Cárnicos S.A.S, cuenta con 10 plantas de producción, en: Colombia 8, Panamá 1 

y Venezuela 1; con certificaciones como: ISO 9001, OHSAS 18001, HACCP y están 

certificados por algunas instituciones de Proceso Halal. 

Trabajan en pro de desarrollar la capacidad técnica y humana para llevar al mundo carne de 

la mejor calidad. (Grupo Empresarial Nutresa, Alimentos Cárnicos S.A.S, s.f). 

El Negocio Cárnicos produce y comercializa: carnes frías procesadas, carnes maduradas, 

embutidos y vegetales enlatados, platos listos preparados, pasabocas, champiñones, carnes 

frescas, pescados y atún, así como un variado portafolio de productos basados en proteína 

vegetal. (Grupo Empresarial Nutresa, Alimentos Cárnicos S.A.S, s.f). 

Cuenta con un aplico portafolio en: 

La distribución de grandes marcas fundamentales en el mercado colombiano como: La línea 

Zenú, Rica, Cunit; también cuentan con una línea Premium como lo son Ranchera y Pietrán.   
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10.2 Misión  

“La misión de nuestra Compañía es la creciente creación de valor, logrando un retorno de 

las inversiones superior al costo del capital empleado.  

●   En nuestros negocios de alimentos buscamos siempre mejorar la calidad de vida del 

consumidor y el progreso de nuestra gente. 

● Gestionamos nuestras actividades comprometidos con el desarrollo sostenible; con el 

mejor talento humano, la innovación sobresaliente y un comportamiento corporativo 

ejemplar. 

● Buscamos el crecimiento rentable con marcas líderes, un servicio superior y excelentes 

redes de distribución”.  (Grupo Empresarial Nutresa, s.f) 

 

10.3 Visión  

“Nuestra estrategia está dirigida a duplicar, al año 2030, las ventas logradas en 2020; 

obteniendo retornos superiores al costo de capital empleado. 

Para lograrla ofrecemos a nuestro consumidor alimentos y experiencias de marcas 

conocidas y apreciadas; que nutren, generan bienestar y placer; que se distinguen por la 

mejor relación precio/valor; disponibles ampliamente en nuestra región estratégica; 

gestionados por gente talentosa, innovadora, productiva, comprometida y responsable, en 

un marco de desarrollo sostenible”. (Grupo Empresarial Nutresa, s.f) 
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10.4 Valores Corporativos  

Dentro de la agencia se conoce como: Filosofía corporativa 

Imagen 1 Filosofiía Corporativa  

 

Tomado de: Página organizacional, Grupo Empresarial Nutresa. 

Fecha: 19 enero de 2023 

De acuerdo a la imagen 1 dentro de la compañía Alimentos Cárnicos S.A.S se pone en 

práctica la filosofía corporativa lo cual; es una guía para los empleados, clientes y la 

comunidad en general. Para los empleados de la compañía es fundamental poner en práctica 

la filosofía corporativa pues esta ha permitido que tengan una buena comunicación basada 

en el respeto y ante todo trabajar en equipo permitiendo una integración optima que ha 

contribuido con el desarrollo y crecimiento de la empresa.      
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10.5 Objetivos Estratégicos  

• Desarrollar competencias para favorecer al estudiante en práctica, permitiéndole 

adquirir habilidades que contribuyan a su desarrollo y crecimiento profesional; 

lo cual, le otorgará herramientas para enfrentar los desafíos del mundo laboral.  

•  Apoyar en la elaboración de informes y análisis de datos de ventas, para 

identificar tendencias y oportunidades de mejora.  

• Adquirir conocimientos sobre herramientas tecnológicas utilizadas en el área 

comercial, como SAP BI o plataformas digitales para optimizar los procesos y 

mejorar la eficiencia.  

• Realizar seguimientos pos venta a los clientes, brindando un servicio de calidad 

y generando relaciones duraderas.  

 

10.6 Rol Comercial  

Alimentos Cárnicos S.A.S, cuenta con varios canales de distribución: tradicional, 

autoservicios, cadenas, institucional, alternativo, intercompañia, digital; con los cuales ponen 

a disposición de los consumidores los productos para que los adquieran y así tener un buen 

alcance en el mercado por lo tanto cada canal está dividido por sub-canales y tipologías, lo 

cual permite agrupar por características los puntos de ventas. Su rol comercial es la 

distribución en: tiendas, mayoristas, droguerías, distribuidores, droguerías independientes, 

consumo local, autoservicios independientes, cadenas regionales y droguerías 

independientes. 
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Alimentos Cárnicos S.A.S es una de las marcas más representativa del sector de alimentos a 

nivel nacional, desde; carnes frías, alimentos larga vida y otras opciones para alimentar y 

deleitar a la familia. (Página organizacional, Alimentos cárnicos)   
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11 Agencia Objeto de la Práctica  

Grupo Nutresa: Alimentos Cárnicos S.A.S 

                                      Imagen 2 Logo Corporativo  

 

Tomado de: Página organizacional, Alimentos cárnicos 

Fecha: No hay información.   

En la Imagen 2 se puede observar el logo corporativo de la empresa, este está compuesto por 

sus colores principales que es el: rojo, amarillo, verde y azul.   

 

11.1 Cargo Desempeñado  

Practicante del Canal Tradicional del área comercial.  

11.2 Perfil del Cargo 

Practicante de Administración y Negocios Internacionales, con habilidades en análisis de: 

mercado, investigación de negocios y gestión de proyectos. Capaz de trabajar en entornos 

multiculturales, aportando conocimientos en estrategias comerciales y habilidades de 

comunicación efectiva. En búsqueda de adquirir experiencia práctica en el campo de los 

negocios internacionales y contribuir al crecimiento y éxito de la empresa.  
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11.3 Objetivo del Cargo  

Permitir que el estudiante en práctica adquiera y desarrolle habilidades competentes, que le 

permita crecer en su vida profesional y laboral; de igual modo aportar sus conocimientos 

dentro de la compañía creando un valor agregado dentro de la misma.     

 

11.4 Funciones para Realizar  

El rol del Estudiante en Práctica Universitario consiste en actividades y funciones rutinarias, 

ya que el desempeño de este en el canal Tradicional; es el seguimiento del crecimiento de la 

empresa. 

Los informes son documentos esenciales para el canal, estos ayudan en llevar seguimiento 

ya sea: mensual, semanal o diario. Lo que respecta a los informes periódicos que están 

propuestos para realizar el practicante; se encuentran los siguientes: 

1. Apoyo e implementación de visibilidad con vendedores, esta actividad se concentra 

en mostrar información crucial para qué los vendedores tomen decisiones con los 

clientes que hay en el canal como son: venta, informes de devoluciones por causal, 

por materiales, de igual forma mostrar a los vendedores que clientes les falta por 

impactar en el seguimiento diario de los focos; para todo esto se usa una base de datos 

llamada SAP BI y la herramienta a usar Excel, ya que facilita los cálculos y se puede 

presentar la información de una forma clara. 

2. Apoyo e implementación de información visible a los jefes de venta y desarrolladores, 

el estudiante en práctica se encarga de mostrar información actualizada hasta el 

momento que lo pide, teniendo respuesta de cómo va el negocio cárnico en el canal 

tradicional en la regional de Medellín; esto permite que los jefes tomen las respectivas 

decisiones para la mejora de los objetivos. 
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3. Seguimiento y validación de informes de causales de devolución buen estado, 

respecto a esta actividad el rol del estudiante en práctica es actualizar de forma 

constante las devoluciones y compararlos con los objetivos puestos en el mes en 

curso, esta información ayuda a tener un seguimiento de devoluciones de todo el 

canal, de los equipos de jefes y vendedores; haciendo un comparativo con las ventas. 

4. Seguimiento de actividades TRADE MARKETING. (Distribución POP, recaudo de 

control y soporte de actividades de TRADE MARKETING premios, muestreo.), este 

seguimiento se encarga de recolectar información que aporta los vendedores, que son 

los que están con los clientes, sobre cómo están posicionados visualmente en el 

negocio y al frente de la competencia, el estudiante tabula y organiza los datos que le 

son suministrados para la toma de decisiones de los directrices. (Alimentos Cárnicos 

S.A.S, manual del practicante 2022-1) 

11.5 Relación con otros Cargos  

                                         Imagen 3 Organigrama  

 

Tomado de: Página organizacional, Alimentos cárnicos 

Fecha: No hay información.  
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Con relación a la Imagen 3 el estudiante en práctica tiene relación y comunicación constante 

y directa con el director del canal tradicional y así mismo con los jefes de ventas.  

La compañía le brinda la oportunidad al estudiante moverse en un campo laboral real; que 

conlleva a relacionarse con: directivos y representantes de ventas; así mismo interactuar con 

más personas que se desempeñan en otro tipo de áreas dentro de la compañía. (Alimentos 

Cárnicos S.A.S, manual del practicante 2022-1) 

  

11.6 Herramientas y Equipos para la Ejecución del Cargo  

Se brindan las herramientas necesarias para desempeñar el cargo como un: computador 

portátil con conexión a internet, con herramientas ofimáticas, usuarios y contraseñas 

necearías para acceder a la información financiera de la empresa en plataformas como: SAP 

BI, correo corporativo, organigrama de los informes, acceso a impresora.  

 

11.7 Condiciones de Trabajo  

Se brinda un espacio adecuado cómodo y tranquilo para realizar: las funciones, accesibilidad 

a tomar pausas activas, un adecuado horario laboral y remuneración. También se cuenta con 

espacios de ayudas y apoyo psicológico y APH. 

 

11.8 Entrenamiento  

La curva de aprendizaje ha sido larga durante todo el proceso como practicante, debido a la 

cantidad de información que se debe manejar en mis funciones, por lo tanto, el entrenamiento 

ha sido largo alrededor de 3 meses; las personas encargadas de mi aprendizaje han sido: 

Sandra Pérez por una semana capacitación en el manejo de la herramienta SAP BI, Jaime 
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Enrique Márquez en todo mi proceso como practicante capacitación en  manejo de la 

herramienta SAP BI, método de la construcción de informes y ayudas específicas. Acceso a 

videos con explicaciones de la construcción de los informes que dejó un practicante 

anteriormente, a los cuales se puede acceder en cualquier momento con duraciones 

aproximadas de una hora o hora y media, mi líder Yolima María Vargas en todo mi proceso 

como practicante; capacitándome en el diligenciamiento de informes que me soliciten y 

retroalimentaciones de mejora.   

11.9 Competencias  

Ser estudiante universitario de carreras administrativas, con autorización de la universidad 

para empezar proceso de prácticas, tener: conocimiento avanzado en manejo de Excel y 

herramientas ofimáticas, capacidad de trabajar bajo presión, ser proactivo y dispuesto 

aprender, alta capacidad de comunicación, atento, diligente con alta orientación al detalle, 

capacidad de tomar decisiones, trabajar en equipo y autonomía.       

 

11.10 Responsabilidades  

Las actividades fundamentales que se deben realizar de manera prioritaria, son los informes 

se deben de entregar de acuerdo a un organigrama estipulado por la empresa; en la cual estos 

están especificados por día y hora, en la cual deben ser entregados y por lo tanto si estos no 

son entregados el día estipulado afecta directamente a la empresa, debido a que dichos 

informes reflejan el crecimiento de la compañía y son de apoyo fundamental para la gerencia 

para la toma de decisiones, así mismo informes que pueden ser solicitados en el transcurso 

del día y por lo tanto deben ser enviados de manera inmediata.   
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11.11 Deberes  

Cumplir con el horario estipulado de trabajo, velar por las responsabilidades y funciones que 

están bajo el cargo del rol de practicante, un buen manejo y uso de las herramientas de trabajo, 

no filtrar información confidencial de la empresa, realizar informes de acuerdo a como lo 

solicite el canal.    

 

11.12 Riesgos del Cargo  

Riesgos físicos tales como: problemas en la vista por el uso constante del computador, 

problemas en el túnel carpiano, dolor de columna por tiempos prolongados en la misma 

posición, desarrollar estrés por trabajar bajo presión. Posibles sanciones si se filtra 

información confidencial de la empresa de manera intencional.  
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12 Características de la Práctica  

12.1 Justificación:  

La práctica empresarial ayuda al estudiante a desarrollar aptitudes y competencias que le 

permitan fortalecer su aprendizaje profesional y pueda integrar y aplicar sus conocimientos 

en el campo laboral en función de su carrera profesional.    

En consecuencia, el presente trabajado de grado se realiza con el fin de dar a conocer todo el 

proceso del desarrollo de la práctica empresarial en Alimentos Cárnicos S.A.S, lo cual ha 

permitido que el practicante entre a desempeñar funciones en el mundo laboral poniendo en 

práctica los conocimientos adquiridos de la carrera en su rol de aprendiz.  

Es importante resaltar que en este trabajo se expone de manera detallas los aprendizajes del 

practicante, sus funciones dentro de la empresa que son realizadas día a día durante todo su 

proceso, además dichas funciones son las que ayudan a poner en práctica sus conocimientos 

y complementarlos con nuevos aprendizajes y experiencias contribuyendo a la mejora y 

fortalecimiento de la empresa siendo un apoyo para el equipo de trabajo. Así pues, 

aprovechar la oportunidad y el interés de la empresa en brindar conocimientos al estudiante. 

Actualmente, el practicante del canal tradicional cumple funciones para el área comercial en 

el apoyo de la creación de informes financieros que son de alta importancia para la compañía 

ya que en base a ellos se toman decisiones y se refleja el crecimiento de la empresa, así mismo 

también se construye informes necesarios de seguimientos que reflejen las ventas de los 

clientes y vendedores. 

Con la construcción de dichos informes el practicante tiene la oportunidad de acceder a 

información financiera sumamente valiosa que le permitirá poner en práctica desde sus 

conocimientos la capacidad de analizar el cumplimiento de las ventas totales a nivel regional, 
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el impacto generado en los clientes, así mismo acompañar al cliente también con su 

crecimiento ya que la empresa se basa en tener un crecimiento mutuo dónde el cliente y la 

compañía crezcan juntos. 

Apoyar con la realización de informes que le sean solicitados de acuerdo a las necesidades 

lo cual, le permite al estudiante auto retarse y aprender a manipular la información que refleje 

los resultados de acuerdo a dichas solicitudes. Generar un vínculo respetuoso y cercano con 

su equipo de trabajo para así lograr los objetivos que se deben lograr.  

En general el campo del practicante en el canal tradicional le brinda la oportunidad de creer 

en sí mismo, demostrar las fortalezas y capacidades, enfrentarse a situaciones reales que le 

ayuden a desarrollar habilidades importantes como: la buena comunicación, trabajo en 

equipo, iniciativa, aportar ideas, ser puntual, cumplir con responsabilidades, trabajar bajo 

presión. 

Dicho de otro modo, el practicante tendrá la oportunidad de demostrar sus destrezas y la 

iniciativa de implementar y crear proyectos que aporten a la empresa un valor agregado ya 

que una de las funciones que espera la empresa es recibir los conocimientos nuevos que posee 

el practicante que les brinde nuevas ideas y esto ayude a optimizar información o procesos y 

que generen alto valor o crecimiento dentro de la misma.     
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12.2 Objetivo General:  

Desarrollar un sistema de informes de seguimiento de ventas que: recolecte, analice y 

presente datos relevantes y precisos, con el objetivo de mejorar la toma de decisiones, la 

eficiencia en la gestión del informe de calidad y proporcionar una visión clara del crecimiento 

de la compañía a lo largo del tiempo.  

 

12.3 Objetivos Específicos  

• Desarrollar seguimientos de ventas mediante la implementación de herramientas 

y sistemas automatizados que agilicen la generación de informes, permitiendo a 

los jefes de ventas tomar decisiones basadas en datos.  

• Organizar información detallada que permita resaltar y destacar las acciones 

destacadas dentro de la compañía.  

• Calcular el impacto que genera los representantes de ventas con los productos 

de la compañía en los clientes. 

• Determinar la cantidad promedio en pesos que los clientes compran en el canal 

tradicional en lo corrido del año mediante el análisis de datos de ventas.  

• Analizar la cantidad y las causas de las devoluciones por material de los clientes 

de cada representante de ventas, con el fin de proporcionar información 

detallada a los representantes de ventas.  
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13 Informe Ejecutivo: 

Desarrollo de la Práctica 

Durante el tiempo del desarrollo de la práctica empresarial realizada en la empresa Alimentos 

Cárnicos S.A.S, se realizó las siguientes actividades: 

- Manejo de la Plataforma SAP BI:  

Es una herramienta que se utiliza de acuerdo a los requerimientos de la compañía 

dónde se accede a información detallada para: informes, visualización y uso 

compartido de datos que, por lo tanto, permite extraer información financiera de 

manera detallada de acuerdo a las necesidades y requerimientos que sean solicitados, 

permitiendo así el uso de filtros, almacenamiento y la actualización de los datos.  

De acuerdo a esto, es la herramienta fundamental que brinda la información necesaria 

para el practicante construir los informes de acuerdo al plan planteado por la 

compañía y de acuerdo a las solicitudes que se vayan realizando durante todo el 

proceso. 

Una vez la compañía brinde el usuario y la contraseña respectiva al practicante, se 

accede al sitio web de SAP BI y se ingresa con el usuario y la contraseña que es de 

carácter confidencial y solo debe ser utilizada por su respectivo dueño (Imagen 4). 

Después de haber ingresado se podrá visualizar los archivos anteriores que ya fueron 

suministrados por los practicantes anteriores, los cuales están organizados de manera 

detallada y con sus respectivos títulos (Imagen 5). 

 

 

 

 



33 
 

                                             Imagen 4 SAP BI 

                         

                               Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. 

                                       Fecha: 11 octubre de 2023 H9:05am. 

 

                                          Imagen 5 SAP BI Archivos  

 

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. 

Fecha: 11 octubre de 2023 H9:05am. 
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De acuerdo a esto, dependerá del practicante y la persona que le brinde la capacitación 

el aprendizaje y el manejo de la herramienta que le brinda toda la información 

detallada y como la requiere siendo la herramienta principal para el desarrollo de todo 

el proceso, así mismo el practicante deberá mantener el orden y guardar cada archivo 

construido o actualizado.  

- Informe de Ventas por Cliente 

Consiste en realizar un informe que es solicitado semanal o mensual de manera 

detallada que le permita visibilizar al cliente las ventas netas y totales en pesos por 

los meses trascurridos en el año o los meses específicos de los cuales, el cliente 

requiera, dicha información se filtra desde las herramientas SAB BI con los 

parámetros solicitados, donde se filtra el código del cliente y los años o meses 

requeridos y el sub canal al que pertenezcan, muchos de los clientes suelen pedir estos 

informes de manera histórica (Imagen 6).  

                                                Imagen 6 Filtros Ventas   

 

                    Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. Fecha: 28 septiembre de 2023 H11:22am. 

 



35 
 

Imagen 7 Consolidado Ventas  

 

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. Fecha: 28 septiembre de 2023 H11:22am. 

 

Ver Imagen 7, teniendo la base con la información que se requiere para construir el 

informe, esta es llevada al programa Excel donde allí se construye la información de 

manera organizada y precisa por medio de tablas dinámicas donde se filtra y se 

manipula la información permitiendo una óptima visualización para el cliente.  

           Tabla 1 Ventas Netas 

 

         Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante,  

      Alimentos cárnicos. Fecha: 28 septiembre de 2023 H11:39am.  
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De acuerdo a la Tabla 1 como se mencionó anteriormente una vez organizada la 

información, se podrá observar las ventas netas y totales en pesos de manera historia 

de acuerdo como haya sido solicitada la información, el código de los clientes con su 

respectivo nombre comercial. Dicha datos les brindara a los clientes un conocimiento 

de cómo van las ventas frente a los meses anteriores y así mismo a los jefes de ventas 

conocer el cumplimiento que van teniendo los clientes respecto a las ventas.   

   Tabla 2 Ventas en Unidades   

 

     Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante,  

         Alimentos cárnicos.  

         Fecha: 28 septiembre de 2023 H11:39am. 

Con relación a la Tabla 2 se puede observar que, dicho informe también les permite 

visualizar las ventas por unidades de cada material en los respectivos meses 

solicitados y el total general unitario de los mismos.     
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- Informe Seguimiento de Ventas por Material y Clientes Impactados 

Se basa en realizar un informe de seguimiento de ventas por material de acuerdo a 

cómo sea solicitado por el jefe de ventas, dónde también se deberá reflejar a cuantos 

clientes se están impactando con el producto (material), por cada uno de los 

representantes de ventas, dicho informe se construye por cada material y suele 

mandarse semanal o cada vez que sea solicitado.   

1. Se debe ingresar a la herramienta SAP BI, crear el informe con los filtros que 

necesitan de acuerdo al material que le solicitaron, ingresar: el código del 

material, los meses, el código de los representantes de ventas del canal tradicional, 

seleccionar el canal de distribución y la oficina de ventas que en este caso sería la 

Regional de Medellín (Imagen 8).    

Imagen 8 Filtros Seguimiento a Material 

  

 Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI.  

Fecha: 18 octubre de 2023 H7:40am. 
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Imagen 9 Consolidado Seguimiento  

 

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. Fecha: 18 octubre de 2023 H7:40am. 

2. Ver Imagen 9, una vez se tenga la base con la información necesaria para 

construir el informe, se descarga y es llevada para el programa Excel, dónde allí 

se manipula la información y se organiza por medio de tablas dinámicas.  

3.                                              Tabla 3 Ventas x Material  

 

                      Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                     Alimentos cárnicos. Fecha: 18 octubre de 2023 H7:59am. 
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De acuerdo a la Tabla 3 teniendo las tablas dinámicas construidas, se divide el 

archivo en ventas por material donde sea visible: unos filtros del mes, código y 

nombre del representante de ventas, canal, sub canal, director canal, código del 

cliente, nombre comercial, tipología, las semanas, ventas netas en pesos y 

unidades.  

4. La segunda tabla dinámica ver Tabla 4, estará compuesta por los representantes 

de ventas con los clientes impactados, reflejados en valor numérico en cantidad a 

la vez, se complementa organizado de mayor a menor impacto resaltándolo con 

la función semáforo; esto permite visibilizar quien va mejor con el cumplimiento 

de impactos y quienes no, así mismo se deja el consolidado de la información 

extraída del SAP BI. 

Tabla 4 Clientes Impactados 

 

       Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos cárnicos. 

Fecha: 18 octubre de 2023 H7:59am. 
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5. Actualmente este tipo de informe se envía los lunes a primera hora sobre tres tipos 

de materiales diferentes: Salchichon.cerveroni x 1000 g, NV Schicha.Ranchera x 

377g y la NV. Mtadela Jamonada Rica x 345 g. También se construye sobre otros 

materiales que sean solicitados por el jefe de ventas.  

- Informe de Ventas y Devoluciones por Material por Cliente, Representante de 

Ventas 

Consiste en un informe que se realiza cada vez que sea solicitado por los 

representantes de ventas con la necesidad de ver su seguimiento por los meses que 

ellos mismos soliciten con el fin de ver cómo van las ventas que han tenido y la 

cantidad de materiales que han devuelto sus clientes. Esto les permitirá visualizar si 

van cumpliendo con las metas de las ventas y devoluciones.  

1. Se debe ingresar a la herramienta SAP BI, entrar al archivo llamado “solicitudes 

de vendedores ventas x devolución x material x canal x cliente”. Al ingresar se 

deberá filtrar: el código del representante de ventas, quien es el que hace la 

solicitud del informe, los meses y el año (Imagen 10).  

Imagen 10 Filtros Ventas y Devoluciones 

    

  Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI.  

Fecha: 13 septiembre de 2023 H3:35pm. 
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2.                                     Imagen 11 Consolidado Informe 1   

                                                                                                                                                      

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. Fecha: 13 septiembre de 2023 H3:35pm. 

Ver Imagen 11, una vez filtrada la información cómo la necesitamos, nos arrojara 

tres tipos de base: informe 1, devolución (Imagen 12) y numérica (Imagen 13), 

con base a estas se organiza el informe. 

Imagen 12 Consolidado Devolución 

  

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. Fecha: 13 septiembre de 2023 H3:35pm. 
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Imagen 13 Consolidado Numérica 

 

  Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. Fecha: 13 septiembre de 2023 H3:35pm. 

3. Se procede a descargar el archivo y este se lleva a la herramienta Excel, dónde 

allí se deberá hacer ciertos pasos: primeramente, por cada informe mencionados 

anteriormente se creará una tabla dinámica ya que cada uno va reflejar diferente 

información. 

4.                                              Tabla 5 Ventas Clientes   

 

                  Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                     Alimentos cárnicos. Fecha: 13 septiembre de 2023 H3:56pm. 
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Ver Tabla 5, la primera tabla dinámica será la de las ventas esta irá basada en el 

consolidado del informe 1, en la que se organizará la información permitiendo la 

visibilidad de: el código y el nombre del representante de ventas, el código y el 

nombre comercial del cliente, el año y el mes, las ventas netas en pesos y en 

unidades.  

5. La segunda tabla dinámica es devolución x cliente, está irá basada en el 

consolidado de devoluciones, se organiza la información facilitando la visibilidad 

del: código del cliente, nombre comercial, código material, descripción material, 

causal devolución, devolución casualizada en unidades y en pesos, así mismo el 

código y nombre del representante de ventas (Tabla 6).   

Tabla 6 Devolución por Material 

 

                      Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                 Alimentos cárnicos. Fecha: 13 septiembre de 2023 H3:56pm. 

6. La tercera tabla dinámica es mayor a menor devolución, está basada en el 

consolidado de devoluciones, se organiza la información permitiendo reflejar: el 

código del cliente, nombre comercial, código material, descripción material, 
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causal de devolución, devoluciones casualizadas en unidades y en pesos. Se 

complementa organizado de mayor a menor devolución resaltándolo con la 

función semáforo; esto permitirá visibilizar cuál de los clientes a tenido mayores 

devoluciones y cuál es el producto que más es devuelto y su causal (Tabla 7).   

Tabla 7 Mayor a Menor Devolución 

  

                     Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                    Alimentos cárnicos Fecha: 13 septiembre de 2023 H3:56pm. 

7. Actualmente este informe se envía cada vez sea solicitado, por lo cual esto puede 

ser mensual o cada semana.  

- Informe Data Clientes Activos 

Se basa en complementar un informe que es enviado por uno de los jefes de ventas 

en el cual, solicita tener en cuenta el cierre de ventas del mes que se esté cerrando de 

dicho jefe teniendo en cuenta los cambios de razón social de los clientes.  

1. Se debe ingresar a la herramienta SAP BI, al entrar se deberá seleccionar el 

archivo llamado “vtas Juan José”. Al ingresar se deberá filtrar: portafolio, marca, 

mes, sector, categoría y oficina de ventas (Imagen 14). 
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Imagen 14 Filtros Ventas Juan José 

  

      Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI Fecha: 02 octubre de 2023 H10:00am. 

2.                                 Imagen 15 Consolidado Ventas Juan José 

 

        Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. Fecha: 02 octubre de 2023 H10:05am. 

Ver Imagen 15, una vez filtrada la información cómo la necesitamos, nos arrojará 

un consolidado con la información que se necesita para el informe que son: el 
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mes, código del cliente, nombre comercial, ventas netas en pesos, ventas netas en 

unidades y en kilos, este se descarga y se abre en el Excel.  

3. Se abre el archivo que de ventas que se bajó del SAP BI y también el archivo que 

fue enviado por el jefe de ventas “Data clientes activos”. Allí solo vamos a 

trabajar y manipular la información en el espacio resaltado en azul que será el 

mes del cual se va trabajar y el capo para el promedio de los 3 últimos meses 

(Tabla 8).  

Tabla 8 Archivo Data Clientes Activos 

 

                     Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                    Alimentos cárnicos. Fecha: 02 octubre de 2023 H10:00am. 

                                Tabla 9 Razón Social (Código Cliente) 

 

                           Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos cárnicos.  

                Fecha: 02 octubre de 2023 H10:00am. 
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4. En el campo resaltado con azul vamos a calcular las ventas, teniendo en cuenta 

los cambios de razón social (código de los clientes) de los cuales son 3 (Tabla 9), 

esos códigos están dentro del mismo archivo de “Data clientes activos”.  

5. Para el cálculo del campo como lo mencione anteriormente se deberá aplicar una 

fórmula (Imagen 16). Se basa en la función SI:ERROR combinada con un 

BUSCARV calculando con la primera columna del código del cliente seguido de 

las ventas que bajamos del SAP BI, donde se opera desde la columna C hasta la 

E, ver (Tabla 10) .  

        Imagen 16 Fórmula para calcular Data Clientes Activos 

   

                           Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

Alimentos cárnicos. Fecha: 07 agosto de 2023 H2:11pm. 

       Tabla 10 Campos de las ventas Utilizan en Data clientes Activos 

           

       Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma Fecha: 02 octubre de 2023 H10:15am. 



48 
 

 Exactamente igual se sigue el resto de la formula con los otros dos campos del 

código del cliente, por lo tanto, todo debe quedar dentro de la misma fórmula.  

6. Una vez aplicada la fórmula en la casilla está formula se arrastra en las demás 

casillas de la columna y así se obtiene la información completa que se necesita en 

la columna (Tabla 11). 

Tabla 11 Resultado del Campo Calculado 

 

               Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                       Alimentos cárnicos. Fecha: 02 octubre 2023 H10:46am. 

7. Por último, se calcula el promedio de las ventas de los últimos 3 meses con una 

formula llamada PROMEDIO junto con las 3 casillas de los meses que se necesita 

(Imagen 17), una vez calculado el promedio se arrastra la formula a las demás 

casillas de la columna y así se obtiene la información completa que se necesita en 

la columna (Tabla 12).   
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Imagen 17 Fórmula Promedio 

 

                    Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                  Alimentos cárnicos. Fecha:  02 octubre de 2023 H10:46am. 

                Tabla 12 Resultado Promedio 

                   

                     Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

               Alimentos cárnicos. Fecha: 02 octubre de 2023 H10:46am. 

8. Actualmente este informe se envía mensual en los primeros 5 días del mes.  

- Informe Venta total Canales x Material Sin Explosionar 2023 

Consiste en un informe que se realiza semanal para el director de gestión de atención 

directa, donde este le permitirá visualizar las ventas por material sin explosionar de 

todos los canales de manera histórica con todos los meses del año corrido.  

1. Se debe ingresar a la herramienta SAP BI, entrar al archivo llamado “01. Base 

informe venta total canales x mat Sin explosionar 2023”. Se deberá filtrar: el año 

y el sector (Imagen 18).   
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Imagen 18 Filtros Informe ventas total canales x mat sin explosionar 

 

     Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI Fecha: 17 octubre de 2023 H10:14am. 

2.  Imagen 19 Consolidado Informe ventas total canales x mat sin explosionar 

 

       Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI. Fecha: 17 octubre de 2023 H10:16am. 

Ver Imagen 19, una vez filtrada y actualizada la información como la 

necesitamos arrojara el consolidado con: el mes, semana, código material, 

descripción, línea, canal distribución, código sub canal, código tipología, ventas 
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netas en pesos y unidades, oficina de ventas, código centro de distribución y 

centro de distribución.    

3. Se procede a descargar el archivo y este se lleva a la herramienta Excel, dónde 

allí se manipula la información y se organiza por medio de una tabla dinámica 

(Tabla 13), permitiendo reflejar: el código del material, descripción material, 

oficina de ventas, canal de distribución, sub canal, tipología, semanas con ventas 

totales en pesos.    

Tabla 13 Informe Ventas Total Canales 

 

                Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                  Alimentos cárnicos.  Fecha: 17 octubre de 2023 H10:43am. 

4. Como este informe se debe construir de manera histórica, teniendo en cuenta la 

última semana del año anterior y las semanas corridas del año actual, el 

consolidado siempre se actualiza en SAP BI todos los lunes y es enviado al 

director de gestión.     
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- Informe Clientes Compran 

Se basa en realizar un informe para el director de gestión de atención directa, dónde 

este le permitirá visualizar información histórica con todos los meses corridos del año 

de cuanto están comprando los clientes, esta información debe reflejarse en pesos.  

1. Se debe ingresar a la herramienta SAP BI, entrar al archivo llamado “Base 

clientes compran sin explosionar”. Al ingresar se deberá filtrar: el año y el sector 

ver (Imagen 20). 

Imagen 20 Filtros Clientes Compran 

  

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI Fecha: 2 octubre de 2023 H8:08am. 

2. Una vez filtrada la información cómo la necesitamos, nos arrojará un consolidado 

con la información que se |necesaria para construir el informe ver (Imagen 21). 
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                           Imagen 21 Consolidado Clientes Compran 

 

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI Fecha: 2 octubre de 2023 H8:10am. 

3. Una vez se tenga el consolidado con la información, se procede a descargar el 

archivo y este se lleva a la herramienta Excel, dónde allí se manipula la 

información y se organiza por medio de una tabla dinámica (Tabla 14), 

permitiendo la visibilidad de: centro de distribución, oficina de ventas, código 

centro de distribución, canal de distribución, sub canal, tipología, código cliente, 

nombre comercial, grupo de clientes, segmento, sub segmento y el mes.  
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                                 Tabla 14 Informe Clientes Compran 

  

             Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                    Alimentos cárnicos. Fecha: 2 octubre de 23 H8:26am. 

4. Actualmente este informe debe ser enviado de manera mensual en los primeros 

días de cada mes.  

- Informe Acciones Destacadas 

Consiste en crear un informe que se construye con información recopilada que envía 

los jefes de ventas con un seguimiento de las acciones que se destacan durante el mes, 

dichas acciones son: entrega de premios a clientes, celebración de aniversarios de los 

clientes, cambio de bandejas y POP, mejora en las exhibiciones, lanzamientos de 

nuevos productos. También se anexa el informe de cierre de ventas.     

1. Se debe ingresar al correo corporativo, allí se encontrará los correos enviados por 

cada jefe de ventas con diferentes archivos con las acciones destacadas que tuvo cada 

equipo y se procede a descargar los archivos.  

2. Una vez descargados los archivos, se abre la herramienta Excel, dónde se organizará 

la información descargada, toda la información que se bajara de los archivos 

descargados son imágenes y descripciones.   
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3.  La información en el informe debe estar dividida en partes haciendo conocer cada 

actividad: imágenes con tablas del con informe de ventas (Tabla 15), implementación 

de productos nuevos (Imagen 22), apoyos y actividades de aniversarios clientes 

(Imagen 23), entrega de premios (Imagen 24), fotos material POP y congelados 

(Imagen 25), imagen con tabla de focos numérica (Tabla 16), fotos logro de 

exhibientes (Imagen 26). 

Tabla 15 con Informe de Ventas 

 

               Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

        Alimentos cárnicos. Fecha: 6 septiembre de 2023 H4:30pm. 

                                         Imagen 22 Productos Nuevos 

 

Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos cárnicos. Fecha: septiembre 

de 23 H4:30pm. 
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Imagen 23 Actividades de Aniversarios Clientes 

 

                    Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                    Alimentos cárnicos. Fecha: 6 septiembre de 23 H4:30pm. 

 

Imagen 24 Entrega de Premios  

 

                   Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

             Alimentos cárnicos. Fecha: 6 septiembre de 2023 H4:30pm. 
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Imagen 25 Material POP y Congelados  

 

             Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                       Alimentos cárnicos. Fecha: 6 septiembre de 2023 H4:30pm. 

 

Tabla 16 Focos Numérica 

 

              Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

      Alimentos cárnicos. Fecha: 6 septiembre de 2023 H4:30pm. 
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Imagen 26 Logro Exhibiciones  

 

            Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

               Alimentos cárnicos. Fecha: 6 septiembre de 2023 H4:30pm. 

4. Después de dividir la información se debe organizar 2 tablas con pequeñas 

descripciones de lo que se realizó en el mes como acciones destacadas: la primera 

tabla lleva el nombre de acciones internas (Tabla 17) y la segunda de acciones 

externas (Tabla 18). 

Tabla 17 Acciones Internas 

 

             Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

               Alimentos cárnicos. Fecha: 6 septiembre de 2023 H4:30pm. 
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Tabla 18 Acciones Externas  

 

                        Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                      Alimentos cárnicos. Fecha: 6 septiembre de 2023 H4:30pm.  

5. Este informe debe ser construido cada cierre de mes y se envía los primeros 5 días de 

cada mes, el informe puede variar un poco de acuerdo a la información que envíen 

para la construcción del mismo, dentro del mismo se encontraran dos pestañas: 

Tradicional Directo y Tradicional Indirecto pero la elaboración de ambos es igual.  

- Informe de Calidad y Competencia 

Se base en crea un informe que se construye con información recopilada de fuentes 

externas que son los representantes de ventas, dicha información entra por dos 

medios: por la plataforma de Google Drive por medio de un formulario que es para 

los reportes de calidad del canal directo y la otra parte de la información entra por 

medio de la aplicación de WhatsApp que es para los reportes de calidad del canal 

indirecto enviada por los coordinadores de agentes comerciales. El objetivo del 

informe es juntar la información de ambos medios para hacer seguimiento de las 

devoluciones por calidad.     
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1.  Se debe ingresar al correo corporativo, allí se deberá entrar al Drive del correo 

dónde se encuentra un archivo llamado “O´ Clock CA Estudiante Practica 

(respuestas)”. Este se abre y se accede a la información de los reportes de 

calidad que son enviados por los representantes de ventas en el cual, montan 

información de manera diaria (Tabla 19).  

Tabla 19 Formulario Canal Directo 

 

                                 Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                                 Alimentos cárnicos, Google Drive. Fecha: 01 septiembre de 2023.   

Dentro del archivo se podrá ver la información que diligenciaron los 

representantes de ventas clasificado en varias partes: fecha y hora en que el 

representante de ventas subió la información, la regional, el modelo de 

atención, código del producto, descripción del material, fecha de vencimiento, 

unidades detectadas, número de clientes, defecto, observaciones, foto del 

producto, lote del producto, hora de vencimiento, código del representante de 

ventas (vendedor), jefe de ventas.  
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2. Una vez se abierto el archivo del Drive, se procede abrir la herramienta Excel 

dónde se deberá construir el informe de calidad y competencias, allí se creará 

una tabla que permita visibilizar: el nombre del informe, el código del 

producto, descripción del producto (nombre), fecha de vencimiento, lote y 

hora, unidades detectadas, clientes, regional, defecto y canal. También se debe 

crear otra pestaña dentro del archivo donde se pega cada una de las imágenes 

de calidad de los productos (Tabla 20).  

Tabla 20 Espacios Visibles de la Tabla 

 

                      Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                            Alimentos cárnicos. Fecha: 01 septiembre de 2023 H12:30pm. 

3. Una vez se tenga organizada la tabla con los espacios necesarios del informe, 

se dirige al Drive y de allí se extrae la información que necesitamos en los 

espacios del informe y la llevamos al Excel del informe con la función Copiar 

y Pegar (Tabla 21).  
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Tabla 21 Información Calidad Directo 

 

                        Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                            Alimentos cárnicos. Fecha: 01 septiembre de 2023 H1:15pm. 

4. Después de pegar la información del canal directo, se ingresa al WhatsApp 

personal en dónde se es miembro de un grupo llamado “AC Gestión 

Centralizada AC”. En dicho grupo los coordinadores de agentes comerciales 

envían los reportes de calidad de manera diaria del canal indirecto. Envía las 

fotos de calidad el nombre del producto, las unidades detectadas y el número 

de clientes, algunas veces no mandan el nombre del producto si no solo la 

imagen, por lo tanto, se deberá siempre estar pendiente de las fotos y no dejar 

pasar por alto ninguna (Imagen 27).  
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                   Imagen 27 Reportes de Calidad WhatsApp 

                                

                    Tomado de: WhatsApp del practicante del grupo AC Gestión Centralizada,  

                Alimentos Cárnicos. Fecha: 31 agosto de 2023 H3:28pm. 

5. Dicha información se llena de manera manual en el informe de calidad de 

casilla en casilla y después se envía las imágenes de calidad al correo 

corporativo dónde estas deben ser copiadas y pegadas en el informe.  

6. Una vez terminado el diligenciamiento del informe, este debe de quedar al 

inicio con la información de calidad del canal directo y de la mitad para abajo 

con el informe de calidad del canal indirecto (Tabla 22) y todas las imágenes 

en la pestaña de imágenes de calidad (Imagen 28). 
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                     Tabla 22 Informe de Calidad y Competencia 

 

                           Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                               Alimentos cárnicos. Fecha: 01 septiembre de 2023 H1:30pm. 

                            Imagen 28 Imágenes de Calidad 

                          

                              Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                            Alimentos cárnicos. Fecha: 01 septiembre de 2023 H1:30pm. 
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7. Una vez terminado el informe, este se deberá enviar al correo del Director 

Hernando Ramos y la jefe de ventas Yolima Vargas y a todos los 

coordinadores de agentes comercial. También dicho informe deberá ser 

montado en un archivo de Google Drive llamado “Reporte Estándar Avalado 

Tradicional Colombia” en la pestaña de la regional de Medellín al igual que 

las imágenes en la pestaña de imágenes en el espacio de Medellín, allí reposan 

todos los informes de calidad a nivel nacional (Imagen 29).   

Imagen 29 Imagen de Tabla de Calidad en Reporte Nacional 

     

                         Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                     Alimentos cárnicos, Google Drive. Fecha: 01 septiembre de 2023 H1:39pm.  

8. Este informe debe ser construido cada semana y se envía todos los viernes 

antes de las 2:00 pm. Se debe tener presente que siempre se debemontar al 

Drive de los reportes nacionales.  
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- Mi Valor Agregado a la Empresa 

Con base a mis conocimientos y mi función de practicante, realicé un proyecto en el 

cual pudiera aportar a la empresa y dejar un valor agregado que ayudara a mejorar las 

funciones tanto del practicante como también; lograr una mejora optimizando la 

información.   

Dicho proyecto se basó en optimizar la información del informe de Calidad y 

Competencia y así mismo, tener la información de una manera más clara y 

organizada, como lo exprese anteriormente en dicho trabajo, el informe se construye 

con la recopilación de información externa, una de ellas es la información que envían 

por el grupo de WhatsApp llamado “AC Gestión Centralizada AC”, donde envían los 

reportes de calidad del canal indirecto. Para lograr esto se realizó lo siguiente:  

1. Se creó un formulario en Google Drive llamado “CALIDAD CANAL 

INDIRECTO”. Donde se construyó en base a una serie de preguntas y espacios 

de selección.  

2. La primera parte del formulario está construida con información dividida de los 

agentes comerciales de la Regional de Antioquia, donde allí es visible el nombre 

de la regional y la opción de seleccionar el código y el nombre del agente 

comercial.  

3. Después está compuesto por preguntas: código del producto, nombre del 

producto, fecha de vencimiento del producto, lote del producto, hora del lote, 

unidades detectadas, número de clientes, defecto, observaciones y un espacio para 

subir un archivo que es la imagen de calidad (Imagen 30) y (Imagen 31).   
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            Imagen 30 Formulario Calidad Canal Indirecto  

  

                      Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                     Alimentos cárnicos, Google Drive. Fecha: 05 octubre de 2023 H10:45am.  

Imagen 31 Preguntas Formulario Calidad 

 

                  Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                   Alimentos cárnicos, Google Drive. Fecha: 05 octubre de 2023 H10:45am.  
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4. El formulario está diseñado con espacios de selección y otros espacios dónde se 

debe diligenciar la información.  

5. La configuración del mismo fue diseñada de manera pública para todos los 

agentes comerciales, dónde la función de ellos será montar toda la información 

diaria de los reportes de calidad sin necesidad de seguir utilizando el grupo de 

WhatsApp dónde se mandaba la información anteriormente; logrando así la 

optimización de la información más facilidad y orden para el practicante. 

6. Sólo el practicante podrá tener acceso a las respuestas de los reportes que hagan 

los agentes comerciales, dónde estás estarán reflejadas en una tabla del Excel del 

drive que se van guardando automáticamente una vez sea contestada las preguntas 

de los agentes comerciales (Tabla 23). 

Tabla 23 Respuesta Calidad Indirecto 

 

                  Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos                        

cárnicos, Google Drive. Fecha: 26 octubre de 2023 H2:40pm. 
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Las respuestas se ven reflejadas en la tabla en el mismo orden del formulario, 

también permite que se les brinde información a los coordinadores de los agentes 

comerciales ver quién de los agentes hacen los reportes de la regional ya que cada 

agente comercial debe seleccionar su código y nombre para subir la información 

al formulario (Tabla 24).  

Tabla 24 Continuación de la Tabla Nombre Agentes Comerciales 

 

Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos                         

cárnicos, Google Drive. Fecha: 26 octubre de 2023 H2:40pm. 

7. Por último, de allí se extraerá la información necesaria para construir el informe 

de Calidad y Competencia. 

8. El objetivo de crear este proyecto de valor agregado es lograr tener mayor agilidad 

y acceso a información más organizada para hacer el reporte de calidad del canal 

indirecto con la misma función que se usa para recopilar la información del canal 

directo.   
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9.             Gráfico 1 Reportes Realizados Zona Rio Grande  

 

Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos                         

cárnicos, Google Drive. Fecha: 26 octubre de 2023 H4:07pm 

Ver (Gráfico 1) también se puede destacar que brinda información muy valiosa 

aparte de servir como como recopilador de información, pues se puede tener datos 

exactos en porcentaje de los agentes comerciales que más realizan reportes, 

actualmente de la zona de Rio Grande el 63% de los reportes de calidad son de Adrián 

Ignacio Gómez Jaramillo, seguido de Gloria Stella Moreno Espinal con el 25,9% de 

los reportes de calidad.   
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                  Gráfico 2 Reportes Realizados Zona EDIVARI S.A.S 

 

  Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos                            

cárnicos, Google Drive. Fecha: 26 octubre de 2023 H4:07pm. 

Ver (Gráfico 2) en la zona de EDIVAR S.A.S los agentes comerciales que más han 

realizado reportes son: el 27,3% de los reportes de calidad son de Sandra Milena 

Arcila, seguido de José Eduardo Giraldo con el 24,2%, el 13,6% de Mauricio 

Alexander Ospina y, por último, Wilson Albeiro Agudelo con el 7,6% de los reportes 

de calidad. 
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           Gráfico 3 Reportes Realizados Zona Antioqueña de alimentos 

 

Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos                            

cárnicos, Google Drive. Fecha: 26 octubre de 2023 H4:07pm. 

Ver (Gráfico 3) en la zona de Antioqueña de Alimentos los agentes comerciales que 

más han realizado reportes son: el 50% de los reportes de calidad son de Santiago 

Toro, seguido de Carlos Vergara con el otro 50%.  

                Gráfico 4 Reportes Realizados Zona Surtialimentos S.A.S 

 

Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos                            

cárnicos, Google Drive. Fecha: 26 octubre de 2023 H4:07pm. 
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Ver (Gráfico 4) en la zona de Surtialimentos S.A.S el agente comercial que más 

han realizado reportes de calidad es Ángela Guzmán con 100%.  

Cabe resaltar la Zona de Geo Fríos S.A.S no se ha tenido reportes debido a que 

mucho de los agentes comerciales se encuentran en zonas rurales y por tal motivo, 

se les dificulta acceder al formulario por temas de conexión.  

10. De acuerdo a los reportes realizados por los agentes comerciales en dicho 

formulario, también se ha podido detectar de manera más clara cuál es el mayor 

defecto de los productos en el reporte de calidad: el 68% de los defectos es perdida 

al vacío en punto de venta y el 22,7% es producto lechoso (Gráfico 5).  

Gráfico 5 Defectos de Calidad 

 

Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, Alimentos                            

cárnicos, Google Drive. Fecha: 26 octubre de 2023 H4:07pm 

La finalidad de este proyecto como valor agregado para la empresa de parte del 

practicante es lograr tener resultados más óptimos y organizados; a su vez 

optimizar la información y el tiempo en las funciones del practicante. Se espera 

que se siga utilizando a futuro por los demás practicantes que lleguen a ocupar el 

cargo.   
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- Seguimiento Ofertas y Productos Nuevos Noviembre y Diciembre 

Consiste en realizar un informe de seguimiento de las ofertas y productos nuevos 

durante el mes de noviembre y diciembre para el Director del canal Hernando Ramos 

y los comercializadores del canal indirecto, dónde se deberá reflejar: el nombre del 

material, las semanas, el objetivo del mes, el objetivo y venta en unidades por cada 

semana, el cumplimiento y deberá estar dividido por cada regional y una suma total 

de todos los agentes comerciales de cada regional.  

1. Se debe ingresar a la herramienta SAP BI, crear el informe con los filtros que se 

necesitan de acuerdo a los materiales que están en oferta de igual modo los 

productos nuevos, ingresar: el código del material, código del cliente y las 

semanas (Imagen 32). 

Imagen 32 Filtros Ofertas y Productos Nuevos  

 

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI Fecha: 18 diciembre del 2023 H3:36pm. 
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2. Una vez filtrada la información cómo la necesitamos, nos arrojará un consolidado 

con la información que se necesitará para construir el informe, dicha información 

está dividida por cada regional ver (Imagen 33).  

Imagen 33 Consolidado Ofertas y Productos Nuevos 

 

Tomado de: SAP Bussines Objects, plataforma BI Fecha: 18 de diciembre del 2023 H3:36pm. 

3. Una vez se tenga el consolidado con la información, se procede a descargar el 

archivo y este se lleva a la herramienta Excel, dónde allí se manipula la 

información y se organiza por medio de tablas por cada regional y una con la 

suma de todos los agentes comerciales (Tabla 25), permitiendo la visibilidad de: 

código del material, descripción del material, semanas, objetivo de la numérica 

del mes, objetivo y venta en unidades, porcentaje del cumplimiento. 

La respectiva información en las tablas está igualmente organizada por cada 

regional, lo único que varía son el objetivo de unidades por cada semana de 

acuerdo a la regional.  
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Tabla 25 Suma Agentes Comerciales 

 

 

                Tomado de: indicadores relacionados con las actividades hechas por el practicante, 

                      Alimentos cárnicos. Fecha: 18 Diciembre de 2023 H4:03pm. 

4. Una vez organizadas las tablas con la información necesaria, es muy importante 

revisar y rectificar los valores en la tabla de la suma gentes comerciales con el 

consolidado que se bajó del SAP BI y con el que se trabajó la información, 

asegurándose que los valores estén exactamente iguales y correctos siendo 

coherentes los resultados por cada semana. Después de ser rectificada la 

información se le envía el informe al director del canal y a los agentes 

comerciales.  

5. Este informe fue realizado durante las semanas que se solicitaron, desde la 46 del 

mes de noviembre hasta la semana 50 del mes de diciembre, actualizándose la 

información dos veces por semana, los días lunes y jueves.   
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14 Aportes a mi Formación Personal  

 

La práctica empresarial en la empresa Alimentos Cárnicos S.A.S, aportó en mi vida personal 

siempre priorizar mis sueños, auto retarme y enfrentarme a realidades que creí que no podía 

superar, tener fortaleza mental debido a que en un ambiente laboral se enfrenta a constante 

estrés, la oportunidad de desarrollar mejores habilidades para expresarme, vencer miedos, 

tener una experiencia de vida de alto valor que siempre va ser recordada toda mi vida debido 

al gran aprendizaje que me deja, así mismo, las capacidades que desarrolle durante todo el 

proceso. Siempre preguntar cada vez que tenga una duda sin importar que, cuidar las 

actitudes que puedo tener en diferentes ocasiones sin dañar a los de más. 

También aprendí la importancia de adquirir hábitos en mi vida en pro de mis funciones dentro 

de una empresa, lo importancia de ser puntual, cumplir con un horario, hacer correctamente 

mi trabajo para alcanzar metas. Gracias al desarrollo de mi práctica dentro de la empresa 

Alimentos Cárnicos S.A.S entendí que la práctica no sólo nos construye y nos hace crecer 

cómo profesionales si no también en nuestra vida personal, lo cual hace parte del objetivo 

volvernos personas más humanas y consientes, así mismo, aportar grandes cosas a la 

sociedad.         
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15 Aportes a mi Formación Profesional  

 

La práctica empresarial en la empresa Alimentos Cárnicos S.A.S, aportó un gran crecimiento 

en mi formación cómo profesional, la empresa me enseñó a enfrentarme al mundo laboral y 

a las realidades que debemos vivir cómo profesionales en un cargo, dónde se debe tener 

prioridades y sentido de responsabilidad para cumplir con las labores. La importancia de 

tener una buena comunicación y respeto con el equipo de trabajo para lograr los objetivos 

propuestos por la empresa. 

Que todos los días nos enfrentamos y aprendemos algo nuevo y que los desafíos constantes 

que se viven dentro del mundo laboral nos ayudan a crecer como profesionales a enfrentarme 

a retos qué hacen destacar mis fortalezas y capacidades.  

Desde mi área de formación como Negociadora Internacional aprendí que los más importante 

para el buen funcionamiento de una empresa y su crecimiento es siempre priorizar al cliente 

y satisfacer sus necesidades, a relacionar la teoría con la práctica permitiendo ampliar mis 

conocimientos para mejorar mis competencias como profesional. También aporto un gran 

crecimiento en mi experiencia mental ya que me ayudo a reflexionar con base a las funciones 

que debía cumplir.    

Por último, me permitió demostrar mi saber hacer y los más importante dar mi valor agregado 

a la empresa como estudiante de una carrera profesional que a futuro podrá aportar un 

crecimiento para la misma.       
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16 Conclusiones  

 

- Las funciones realizadas por el practicante dentro de la empresa Alimentos Cárnicos 

S.A.S han sido de gran apoyo para todo el equipo del canal tradicional, pues dichas 

funciones ayudaron a tener información clara y concisa en los momentos necesarios 

que aportaron a la toma de decisiones fortaleciendo a la empresa y guiarla por el 

camino más seguro. Apoyó a los jefes de ventas y a los vendedores a tener 

información del cumplimiento de las ventas así mismo a los clientes. Las fallas que 

se presentaban en la calidad de los productos y las causales de sus devoluciones y así 

tomar decisiones para enfrentar las problemáticas.    

- La práctica empresarial en la empresa Alimentos Cárnicos S.A.S le brindó 

conocimientos al practicante que le aportaron un gran crecimiento a su formación 

profesional, fortalecer sus habilidades enfrentándose a nuevos retos y desafíos del día 

a día. 

- El paso por la empresa de un practicante le enseña a creer en sí mismo, que no hay 

nada difícil y lo primero que se debe tener es perseverancia, todo lo difícil se aprende 

con tiempo y constancia.  

- A nivel general las prácticas son un espacio para los practicantes tener por primera 

vez un acercamiento real con su vida profesional, dónde se dan cuenta de sus 

verdaderos talentos de las áreas que les gusta. De demostrar y aportar los nuevos 

conocimientos adquiridos en la universidad y lo más fundamental poner en práctica 

lo aprendido, es un espacio donde se conocen ellos mismos, asumen retos y aportan 

al crecimiento de una empresa y así mismo ellos aportan conocimiento que a futuro 

va ser lo más valioso en el inicio de su formación profesional.   
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17 Recomendaciones  

 

Es recomendable tener mayor acompañamiento de parte de la Universidad en el proceso de 

las prácticas de sus estudiantes, pues será un apoyo muy valioso para el practicante a su vez 

se le recomienda también a la empresa Alimentos Cárnicos S.A.S tener mayor dedicación y 

apoyo de parte de los lideres asignados como guías de los practicantes para obtener mayor 

crecimiento en el aprendizaje del practicante ya que su objetivo dentro de la compañía es el 

aprendizaje y poner el practica sus conocimientos adquiridos en la Universidad.   

En definitiva, se le recomienda al practicante tener perseverancia y paciencia pues todos los 

procesos de aprendizaje en la práctica son lentos y tienen su debido tiempo, nunca estará de 

más preguntar y mucho menos tener una posición segura para dar sus opiniones o aportes. 

Estar abierto a socializar y tratar con personas de diferentes cargos ya que lo más valioso en 

una compañía es saber trabajar en quipo y relacionarse con las diferentes áreas dentro de la 

misma. También se le recomienda aprender a valorar cada obstáculo pues estos son los que 

le ayudara aprender y afrentar retos con una buena actitud.   



81 
 

18 Referencias Bibliográficas   

Activa, B. (s.f.). treball.barcelonactiva.cat. Obtenido de 

https://treball.barcelonactiva.cat/porta22/es/fitxes/A/fitxa5285/agente-

comercial.do#:~:text=El%2Fla%20agente%20comercial%20es,servicios%20 

Arimetrics. (s.f.). arimetrics.com. Obtenido de https://www.arimetrics.com/glosario-

digital/whatsapp 

Author, G. (29 de Agosto de 2019). rockcontent.com. Obtenido de 

https://rockcontent.com/es/blog/que-es-trade-marketing/ 

blog.storecheck.com.mx. (s.f.). blog.storecheck.com. Obtenido de 

https://blog.storecheck.com.mx/la-importancia-del-material-pop-en-el-punto-de-venta/ 

Certification, N. (s.f.). nqa.com. Obtenido de https://www.nqa.com/. 

Eduardo T. (23 de Mayo de 2020). Tips de Tecnología. Obtenido de 

https://tipsdetecnologia.com/3-tips-para-crear-un-semaforo-en-excel 

ESGinnova, G. (16 de Octubre de 2015). https://www.nueva-iso-45001.com. Obtenido de 

https://www.nueva-iso-45001.com/2015/10/que-es-la-ohsas-18001/ 

Farlex, T. F. (s.f.). The Free Dictionary by Farlex. Obtenido de 

https://es.thefreedictionary.com/impactados 

Intelligence, S. B. (s.f.). sap.com. Obtenido de 

https://www.sap.com/latinamerica/products/technology-platform/bi-platform.html 

Lastra, E. F. (18 de Mayo de 2017). artyco.com. Obtenido de https://artyco.com/como-clasificar-

segmentar-clientes/#:~:text=2.,de%20empresa%20o%20el%20producto. 

libre, W. L. (s.f.). es.wikipedia.org. Obtenido de https://es.wikipedia.org/wiki/Google_Drive 

Microsoft. (s.f.). support.microsoft.com. Obtenido de https://support.microsoft.com/es-

es/office/funci%C3%B3n-buscarv-0bbc8083-26fe-4963-8ab8-

93a18ad188a1#:~:text=Use%20BUSCARV%20cuando%20neces 

Salud, O. O. (4 de Mayo de 2015). paho.org. Obtenido de 

https://www3.paho.org/hq/index.php?option=com_content&view=article&id=10832:201

5-sistema-haccp&Itemid=41431&lang=es#gsc.tab=0 

saludcapital.gov.co. (s.f.). www.saludcapital.gov.co. Obtenido de 

http://www.saludcapital.gov.co/DCRUE/Paginas/Atencion_Prehospitalaria.aspx 

Smartsheet. (s.f.). help.smartsheet.com. Obtenido de 

https://help.smartsheet.com/es/articles/2477471-

dragfill#:~:text=Se%20utiliza%20la%20funci%C3%B3n%20de,para%20reflejar%20la%20nu

eva%20ubicac 

 


