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ABSTRACT

The objective of this paper is to make known the company where the business practices of the

student Katherine Arenas were carried out.

In this is taught, the presentation of Colombiana de Comercio and / or Alkosto S.A
encompassing the corporate identity, the product portfolio, the sale of the same at a general level,
the clients, suppliers and competencies for the company are also disclosed; emphasizing in the
commercial area for the hardware and home businesses; Together, internal variables of the
company are analyzed, such as the organizational culture. In addition, characteristics of the

position of the practitioner and their pre-preparation to enter the working world are identified.

Finally, a SWOT analysis is transmitted and then an improvement plan for the hardware and
home business area; At the same time, a questionnaire is evidenced as a conclusion to the

business practice.

RESUMEN

El objetivo del presente trabajo es dar a conocer la empresa en donde se realizaron las précticas

empresariales de la estudiante Katherine Arenas.

En este se ensefia, la presentacién de Colombiana de Comercio y/o Alkosto S.A abarcando la
identidad corporativa, el portafolio de productos, la venta de los mismos a nivel general,
igualmente se dan a conocer los clientes, proveedores y competencias para la empresa;
enfatizandose en el area comercial para los negocios de ferreteria y hogar; conjuntamente se

analizan variables internas de la compafilia como la cultura organizacional. Ademas, se



identifican caracteristicas del cargo del practicante y su pre-preparacion para ingresar al mundo

laboral.

Finalmente, se transmite un analisis DOFA y posteriormente un plan de mejora para el area de
negocios de ferreteria y hogar; al mismo tiempo, se evidencia un cuestionario como conclusion a

la préctica empresarial.
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INTRODUCCION.
Colombiana de Comercio y/o Alkosto S.A. es una empresa mayorista lider en distribucion.
Cuenta con un extenso portafolio de productos de consumo masivo, electrodomésticos,
productos de hogar, informatica, ferreteria y lubricantes; sin embargo, a pesar de ser el nUmero
uno en distribuciones posee falencias en ciertos criterios de la compariia. Se abarcara un analisis
desde su nacimiento hasta lo que es hoy, implementando nuevas mejoras como el caso del
catalogo virtual, un item fundamental para una empresa tan grande y competitiva como

Colombiana de Comercio.



1. CONTEXTUALIZACION DE LA EMPRESA

1.1.RAZON SOCIAL

Colombiana de Comercio y/o Alkosto S.A.

1.2.HISTORIA DE LA EMPRESA

1.2.1. Naturaleza de la empresa

Colombiana de comercio CORBETA S.A, es el distribuidor y mayorista lider

en Colombia, que se hace Sociedad Anénima “por acta No. 48 de asamblea de

accionistas del 9 de marzo de 2012 en la que se nombraron los siguientes

accionistas:

>

YV V. VYV V¥V

Manuel Santiago Mejia Correa
Rafael Juan Mejia Correa

Maria Olga Elena Mejia de Londofio
Maria Gloria Mejia Correa

Lina Maria Mejfa Correa” 2 .

1.2.2. Resefia historica de la empresa

“Colombiana de Comercio CORBETA S.A nace y es fundada en la ciudad de

Medellin con la distribucién de telas, en 1958 inicia su produccion de

consumo, en 1994 empieza la distribucion de productos de audio y video, en

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

hogar e informatica, en el 2004 se desarrolla la marca motos AKT, en el 2006

! CORBETA S.A. es la abreviatura que se designa a Colombiana de Comercio S.A.
? Informacién tomada de la cdmara de comercio de Colombia de Comercio S.A.
file:///C:/Users/AppData/Local/Microsoft/Windows/INetCache/Content.Outlook/CIVFC8JU/CAMARA%20DE%20C

OMERCIO%20ABRIL.pdf
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hay una apertura en Colombia en el sector automotriz al traer la marca
FOTON al pais, en el 2013 se desarrolla la propia marca Magenta con
productos de linea de cuidado personal, en el 2014 inicia la distribucion de la
mara de Motos ROYAL ENFIELD y también la apertura de lubricantes en
Colombia con la marca CASTROL, en el 2015 se crea la marca propia Ml
DIA de productos de consumo masivo y en la actualidad la compafiia
Colombiana de comercio S.A. es la numero 20 en términos de ventas en
Colombia, tiene 7.400 empleados directos y se cuenta con mas de 30,000

clientes®” (CORBETA., 2018).

1.3. INFORMACION DE LA EMPRESA

Tabla 1. Informacion de Colombiana de Comercio CORBETA S.A.

Direccion CALLE11-31A42
Teléfono 3649777
Pagina Web https://www.corbeta.com.co/

1.3.1. Descripcion Jefe Inmediato

Tabla 2. Descripcidn de jefe inmediato CORBETA S.A.

Nombre Christian Camilo Ayala

Cargo Coordinador de servicios comerciales
Correo electronico Christian.ayala@colcomercio.com.co
Teléfono directo 315-664-93-12

* Informacién tomada textualmente de https://www.corbeta.com.co/nuestra-historia


mailto:Christian.ayala@colcomercio.com.co
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1.4.MISION, VISION Y VALORES

1.4.1. MISION
“En Colombiana de Comercio - Corbeta S.A. nos especializamos en la
comercializacion de productos, llegando a los principales canales de
distribucion, 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., 2018).
1.4.1.1.Andlisis de la mision.
Para (Sainz, 2003): ““ la mision es la razon de ser de la empresa; en donde
se visualiza a que se dedica la empresa; la mision debe reflejar los
intereses y expectativas de los stakeholders ( accionistas, empleados, etc..
y con qué prioridad), y cdmo tiene que hacerlo (creando valor al cliente...
mejorando la rentabilidad del accionista.. etc.)” (p. 129).
La misién de CORBETA S.A. se encuentra bien definida, pues en ella se
puede observar a que se dedica la empresa, el enfoque de los stakeholders
y el interés que es un resultado de crecimiento a un stakeholder

especifico.

1.4.2. VISION
“Continuar siendo empresa lider en distribucién, 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

4 .z .. ..
Informacién tomada textualmente de https://www.corbeta.com.co/mision-vision-y-valores
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permitird proporcionar una adecuada retribucién a nuestro equipo humano,
proveedores y accionistas™ (CORBETA, 2018).
1.4.2.1. Andlisis de la vision.
“la vision de una organizacion es una imagen de lo que los miembros de
la empresa quieren que esta sea, o llegue a ser, y para que sea valida, debe
basarse en tres elementos:
- Un concepto enfocado, que proporcione valor y que las personas
perciban como real.
- Una sensacién de proposito noble, de algo que impulse a las personas
a comprometerse con ello.
- Una probabilidad verosimil de éxito, que se perciba posible y
alcanzable, de modo que las personas luchen por alcanzar su logro”

(Kathy, 2009, pag. 75).

Ademas, la vision “constituye la imagen del futuro que quiere conseguir

la empresa” (Jimenez, 2007, pag. 29).

Se puede inferir, que la visibn de CORBETA S.A. estd bien definida,
pues pretende seguir siendo la empresa lider en distribucién, enfocada
hacia el cliente y comprometiendo a las personas dando una retribucién al
equipo humano haciendo que las personas se esfuercen por alcanzar el
logro; sin embargo, se le recomienda a la empresa entablar un vision con
temporalidad definida, con preferencia a largo plazo; que los lleve a

retarse para alcanzar lo deseado en la misma.

5 .z .. ..
Informacién tomada textualmente de https://www.corbeta.com.co/mision-vision-y-valores
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1.4.3. VALORES

e FEtica 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.

e Respeto: Se rige bajo seriedad, aceptando la diversidad de culturas,
genero; se es cortes, amable y tolerante con las demés personas de la
compafiia.

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

e Honorabilidad: Las actividades de la compafila se realizan con
rectitud; los miembros de la compafiia dan confianza de ser personas
integras y con rectitud hacia con los demas.

e Innovacion: se fomenta la originalidad y mejora. Se refleja al
momento de la creacidn 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 compafiia.

e Compromiso: Con la participacion de cada uno de los miembros de la
compafiia, se toman decisiones eficaces con el fin de llegar al cliente

brindandole la mejor atencion y servicio en un tiempo determinado.
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1.5. PORTAFOLIO DE PRODUCTOS CORBETA S.A.

CORBETA S.A. maneja un amplio portafolio de productos, de los cuales se

mencionara el portafolio a nivel general de la empresa enfatizandose en ferreteria y

hogar®.

>

Consumo: Con la distribucién de grandes marcas como P&G, Kellogg's,
Brinsa, Team, Familia, Solla, entre otras.

Electrénica: Aliado en distribucion de reconocidas marcas como Samsung,
Sony, LG, Panasonic, Kalley y mas.

Hogar: Contamos con articulos domésticos principalmente de plastico,
aluminio, ceramica, china y vidrio de diferentes marcas como Vanyplas,
Umco, Groupe Seb, entre otros; se manejan articulos para la cocina como
ollas, neveras, cubierteros, recipientes para cocinar, organizadores de
lavaplatos; articulos para la casa como implementos de aseo, por ejemplo los
cepillos de ropa, organizadores de bafio, organizadores de aseo, organizadores
de hogar, accesorios para animales, articulos para la mesa como copas Yy
vajillas, articulos para nifios como juguetes, mufiecas, helicdpteros, muebles
como armarios, butacos, gabinetes, mesas plasticas y sillas plasticas.

Electro hogar: Con un amplio portafolio de las mejores marcas como Black
& Decker, Whirpool, Samsung, Haceb, Abba, Electrolux, Samurai, Kalley, y
mas.

Ferreteria: Tenemos un amplio portafolio en productos de grandes marcas
como Grival, Gerfor, 3M, Sumicol, y somos el mejor distribuidor aliado de la

marca Corona. Ofreciendo un extenso portafolio; en la categoria de

6 ./
Informacién tomada

textualmente de la pagina https://www.corbeta.com.co/que-hacemos.
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revestimientos y decorados se encuentran bases decoradas, listellos. listones,
mosaicos, guarda escobas; paredes ceramicas marmolizadas, modernas,
naturales, fachaletas; pisos cerdmicos para trafico comercial, para exteriores,
marmolizados, ornamentales, tipo madera. Materiales industriales como
adhesivos, abrasivos y pinturas. Sanitarios y lavamanos, griferia para duchas,
lavaplatos, lavamanos, tanques. Plomeria como véalvulas de control, rejillas,
Ilaves terminales, desagles, bridas y acoples. Materiales de construccion
como Yyeso, estuco, cerraduras, tejas, adaptadores, interruptores, rosetas,
tomas. Herramientas como azadones, hachas, machetas, tijeras, seguetas,
brocas, alicates, espatulas, destornilladores, martillos, Ilaves, serruchos, etc.

» Lubricantes: contamos con una gran marca de lubricantes como lo es Castrol
y ademas de ello contamos con marcas como lo son Febreeze, Nexen, Dunlop,

Kenex, Sportiva entre otras.

1.5.1. VENTA DEL PORTAFOLIO

La venta del portafolio para ferreteria y hogar consta de dos fases; la primera fase es
precisar que inventario disponible se tiene hasta la fecha para poder vender el
producto especifico; la segunda fase consta de la venta del portafolio, en donde se
abarcan diferentes modalidades; una de ellas es directamente con vendedores, quienes
exponen un catalogo manual a los clientes teniendo en cuenta los CorberExpress’ y
realizan un pedido; otra alternativa, es para los clientes potenciales, que ya conocen el

producto que se esta ofreciendo y se realiza una venta via telefonica; ademas, otra de

” Imégenes que se realizan colocando en exposicion el producto a ofrecer, por lo general son productos nuevos que
lanzan al mercado o productos que tienen una estrategia de marketing como mejor precio 0 promociones.
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las modalidades es por medio de la pagina web Corbeta.com en donde el cliente

realiza su pedido o Mercado Libre que pretende llegar al consumidor final.

2. CARACTERISTICAS CARGO DEL PRACTICANTE

2.1. DESCRIPCION DEL CARGO
En colombiana de comercio CORBETA S.A., el practicante del area comercial en
ferreteria y hogar ocupa un cargo como analista de informacion y maneja un horario

de 7.30 a.m. a 5.30 p.m.

2.1.1. Funciones y Responsabilidades

Entre las funciones y responsabilidades del analista de informacion se

encuentran las siguientes:

> Envio diario de informes: inventario total, inventario a la fuerza de ventas
e inventario de disponibilidad.

> Realizacion de CorberExpress segun especificaciones de los jefes de
categoria, con una estimacion de tiempo no superior a tres dias para envio.

> Cotizaciones: Se realizan cotizaciones institucionales que son referentes al
portafolio de productos que existe, 0 en ocasiones se busca un proveedor
nuevo y se codifica en CORBETA S.A. para dar el cumplimiento al
cliente final.

> Actualizaciones de clientes y vendedores: Se gestiona una validacion cada
dos meses con el proposito de ejecutar quienes estan inactivos, es decir,
que no estan registrados en CORBETA S.A. y los nuevos miembros

activos a quienes se les debe hacer llegar informacion respectiva.
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> Actualizacion de la pagina Corbeta.com: Se fue entregado un listado de
3564 productos sin informacién respectiva como fichas técnicas, los
cuales deben ser migrados a la pagina de corbeta.com, no en forma masiva

por el contrario es uno a uno.

A

Pagina Mercado Libre: Andlisis de costos y precios de venta al
consumidor final.

> Otras actividades: Actividades puntuales solicitadas por el jefe inmediato.

2.2. ORGANIGRAMA DEL AREA COMERCIAL.
El organigrama del area comercial para Ferreteria y hogar es el que se estipula en la
figura 1; en esta se evidencia el orden jerarquico incluyendo a los jefes de categoria®,
analista de compras, analista de informacidn y practicantes.

Figura 1. Organigrama Area Comercial Ferreteria y Hogar®.

Estructura Hogar & Ferreteria

Director de
negocios
I 1 1 1
Jefe de categoria Jefe de categoria Jefe de categoria lefe de categoria
[ T

1 1
Katherine Daniela
Arenas Duarte
Practicante Practicante

® personas a cargo de diferentes proveedores de ferreteria y hogar, quienes se encargan de establecer un margen
de utilidad por producto para CORBETA S.A. y crean estrategias para lanzar al mercado dicho producto.
? Organigrama realizado por la practicante del drea comercial ferreteria y hogar Katherine Arenas.
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Por otra parte, la descripcion de los perfiles de los miembros del equipo del érea

comercial se evidencia en la figura 2, en donde se abarca una descripcion corta de las

funciones a realizar del recurso humano de dicha &rea; cada uno, posee una serie de

actividades con el objetivo de llegar a un fin comun, que beneficie al area por medio

del recurso humano calificado que se tiene.

Figura 2. Perfiles de los miembros de trabajo 4rea comercial CORBETA S.A™.

DIRECTOR DE NEGOCIOS

RICARDO
SERNA
JEFES DE CATEGORIA ADMINISTRACION COMERCIAL
CHRISTIAN AYALA
la ferrekeria
Lo mefer compra porg mnegede. L ]
NUEVOS
0SCAR CAMILO CARLOS FRANCISCO SCMm MODELOS DE§ SEGUIMIENTO
SILVA GALLO MARTIN MEJIA eResurtido SOPORTE .Cor::tl':m COMERCIAL
Automatico COMERCIAL Express
*Plan de *Notas (Corbechat) “Entregas
( \ Embarques [ *Gestion RMA | -CanalInstit/nalf . .~
*Inventario || *Parametrizar || "Pagina \’\_fEb «Margen mes
Establecen margenes de utilidad de no Deseado pnvertanio v 1 acumulado
. *Difusiones *Descuentos lista de precio
productos de ferreteria y hogar; “Reportes: *Compras
*Acuerdos Puntuales <Inventaria mes y
ademas, realizan estrategias por Lf\glfsticc;s ;Listésde diario acumulado
. *Avisos de recio ~Transferencis- § spaport
catEgorla' Despacho *Codificacion ta eporte
) - proveedores
*Disponibilidad § ~
\ ) *Seguimiento SCM
diario.
ANDRES MELISSA KATHERINE ~ DANIELA
RINCON FOX ARENAS DUARTE

1% perfiles de los miembros de trabajo realizado por la practicante del area comercial ferreteria y hogar Katherine

Arenas.
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3. PROCESO DE UBICACION LABORAL

En un principio, se realizd un taller de hoja de vida en la universidad en donde se
aclararon dudas con respecto a la hoja de vida y su contenido; en la hoja de vida se
incluyo informacion respecto al perfil profesional, habilidades y experiencia laboral,
dominio de herramientas tecnoldgicas (anexo 1) ; en este extenso proceso, se contactaron
alrededor de nueve empresas en donde algunas de ellas fueron por medio de convenio
con la universidad y otras buscadas por paginas como el empleo.com; de estas empresas,
tres de ellas solicitaron el perfil para hacer las practicas empresariales, pero se escogio
Colombiana de Comercio CORBETA S.A.

El proceso de seleccion fue por entrevista en gestion humana, en donde preguntaron a
cerca de la familia, los interés a futuro, lo que se habia hecho hasta el momento en la
vida, etc; no obstante, pasaron a pruebas como el test 16PF, la realizacion de la solicitud
de empleo, en donde se estipularos datos personales, referencias y se respondieron
cuestionamientos de actividades hechas en el pasado.

Dias después, se realiz6 la prueba I.T.P.C. online y se realiz6 una entrevista grupal en
donde se evaluaron aspectos como la comunicacidn, trabajo en equipo y habilidad para la
toma de decisiones; ante este proceso, la habilidad comunicativa, la actitud positiva y la
confianza de saber lo que se dice, se hizo un plus para poder llegar a la seleccién; como
debilidad estuvieron los nervios al tener que presentar la entrevista. Luego de un
determinado tiempo, llamaron de la empresa a corroborar que el perfil habia sido
seleccionado para presentar las practicas, la motivacion de aceptar hacer las practicas
empresariales estuvo en que el cargo a desempefiar es uno de los mejores, cabe resaltar

que CORBETA S.A. es una empresa con oportunidades de crecimiento, es innovadora y
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es maneja el mercado a nivel nacional, el conocimiento que se podia adquirir fue el paso
para aceptar la propuesta.

De modo accesorio, el proceso de induccidn se realiz6 por medio de una capacitacion, en
donde expusieron la mision, vision, valores de la empresa, el manejo de precaucion con
los computadores ya que podrian llegar virus o spam a la compafiia para robar la
informacion, el tema de riesgos laborales y los beneficios de seguir perteneciendo a
CORBETA S.A.; por otra parte, se conocié al area de trabajo por medio de una

presentacion que tuvo como mediador el jefe inmediato Christian Ayala.

Finalmente, se consideran importantes aspectos como el buen perfil profesional descrito
en la hoja de vida y la puntualidad. Ante la entrevista, la seguridad al hablar de lo que se
quiere conseguir en un fundamental para abarcar el campo laboral; claro esta, sin
desmeritar los deméas temas aprendidos; estas areas del plan de estudio abarcan lo
financiero, el talento humano, lo comercial y el marketing indicando de manera conjunta

la razén de ser de la empresa.

Por otra parte, todas las competencias tunning son importantes para cualquier area en
donde se quiera desempefiar un trabajador, pues las competencias tunning distinguen tres
tipos de competencias genéricas: “ competencias instrumentales: capacidades cognitivas,
metodoldgicas, tecnoldgicas y linglisticas; competencias interpersonales: capacidades
individuales tales como habilidades sociales (interaccion y cooperacién social);
competencias sistémicas: capacidades y habilidades relacionadas con sistemas globales
(Tuning, 2006)” ; el practicante de Colombiana de Comercio CORBETA S.A. en el area
comercial ferreteria y hogar, se debe hacer distinguir por las siguientes competencias con

mayor prioridad: “Las competencias de capacidad de investigacion; habilidades para
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buscar, procesar y analizar informacion procedente de fuentes diversas; la capacidad para
identificar, plantear y resolver problemas; la capacidad para tomar decisiones; la
capacidad de trabajo en equipo; la habilidad para trabajar en forma auténoma; la
capacidad de motivar y conducir hacia metas comunes; el uso de la informacién de costos
para el planeamiento, el control y la toma de decisiones; el ejercer el liderazgo para el
logro y consecucién de metas en la organizacion; detectar oportunidades para emprender
nuevos negocios y/o desarrollar nuevos productos y formular planes de marketing

(Tunning, 2018)”.

La préactica en el area de trabajo ha hecho que se desarrollen con mayor relevancia las
compentencias pertinentes, estas competencias se hacen cada vez mas importantes debido
a la gestiones diarias que deben abarcarse, el grado de desarrollo de dichas competencias
estan en un nivel alto, son fundamentales y entre mayores sean las competencias mayores

serén los resultados positivos que se traigan consigo.
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4. ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL

4.1.ESTRUCTURA CLIENTE - PROVEEDOR CORBETA S.A.

Figura 3. Cadena de distribucién Colombiana de Comercio CORBETA S.A™.

\

£
* Diferentes marcas * Ferreterias

manejadas por . * Para hogar: mini- . 5
CORBETA S.A. * Colombiana de mercados, cristalerias sSenstapiemtinot .
ferreteria y hogar comercio CORBETA S.A. tiendas y cacharrerias

(remates).

' PROVEEDOR

El foco principal de Colombiana de Comercio CORBETA S.A. esta en abarcar clientes
que tengan un punto de venta, segun lo evidencia la figura 3, se tiene que los clientes

son ferreterias, mini mercados, cristalerias, tiendas y cacharrerias.

En segunda instancia, se llega al consumidor final por medio del sitio web Mercado

Libre con precios competitivos, pero este no es su foco principal.

Por otra parte, los proveedores que estan vinculados con ferreteria y hogar se desglosan

segun la tabla 3 en donde se establecen las categorias manejadas y los distintos

proveedores que se encuentran por categoria.

n Figura, Cadena de distribucién realizado por la practicante del area comercial ferreteria y hogar Katherine

Arenas.



Tabla 3. Proveedores por categoria Ferreteria y Hogar.
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FERRETERIA

HOGAR

CATEGORIA

PROVEEDOR

CATEGORIA

PROVEEDOR

Incolma (INVERMEC)

Groupe Seb (imusa, sumco)

Herramientas Bosch Articulos para la casa Damecos

H. Ujueta Vanyplas

Megaproductos Groupe Seb

3M Novedades pléasticas
Embalaje y cerramiento Articulos para la cocina

Spectrum Brans

Colombia India
materiales de | Sumicol Rimax

Muebles

construccion Corlanc Vanyplas
materiales industriales Abrasivos de Colombia | Servicio de mesa CORONA (Loceria)
Tuberia Gerfor Servicio de bebida Cristar

Corona Milan
Griferia Deportes

Gerfor Promex

La alta gerencia, es un ente de presion el cual solicita informacion al area comercial a

cerca del margen de ventas, el presupuesto de ventas y cuanto se ha vendido al transcurso

de un determinado tiempo, estipulando nuevos presupuestos de venta y optando por tener

un beneficio aun mayor para la compaiiia.

A nivel empresarial, “todos los negocios quieren ganar utilidades y por ende se ejercen

controles financieros; por ejemplo, el andlisis de las declaraciones de ingresos

trimestrales para observar si se incurrio en gastos excesivos; el célculo y anélisis de
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proporciones (liquidez, apalancamiento, rentabilidad, etc.) y presupuestos financieros
para asegurarse que la empresa tenga suficiente efectivo para pagar los gastos corrientes”
(Robbins, 2009, pag. 276).

Se hace necesario abarcar un ‘“control preventivo, es decir con anticipacion a los
problemas; un control concurrente que corrige los problemas tan pronto se presentan y un
control de retroalimentacién que corrige los problemas después de que ocurren”
(Robbins, 2009, pag. 275).

Segun la teoria, CORBETA S.A. esté ejerciendo bien la tarea, pues la alta gerencia ejerce
presion pero asi mismo ayuda con el control y correccién de cualquier eventualidad que
se presente; realiza nuevos caminos por seguir e incursiona en el mercado generando

mayor competitividad y por ende maximizando el nivel de utilidades.

4.1.1. Competencia directa para CORBETA S.A.

Abarcando el mercado, CORBETA S.A. es una distribuidora que rige en el
mercado de consumo masivo; se puede encontrar que la competencia directa
para CORBETA S.A. son otras distribuidoras mayoristas como Tex
comercial, Sumatec, ferredistarco, Dyna, Coval, Mundial de ferreteros, Samir,
Kiramar, que ofrecen a clientes productos de ferreteria y hogar con marcas
que maneja CORBETA S.A. entre los cuales se encuentra para ferreteria las
marcas ave, abracol, corona, gerfor, grival, y para hogar vanyplas, rimax.
Cristar, imusa.

Una estrategia implementada por algunas distribuidoras es ofrecer con un
descuento adicional productos al cliente para mayor captacion de estos; sin

embargo, CORBETA S.A. siendo la lider en distribucion genera contratos con
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clientes potenciales estableciendo precios acorde al mercado y ofreciendo
posibilidades de pago diferentes.

Por otra parte, CORBETA S.A. no posee competencia indirecta, pues el foco
principal como mencionaba anteriormente no es llegar al consumidor final, es
llegar por ejemplo a la ferreteria de barrio la cual ofrece el producto

directamente al consumidor final.

4.2. ENTES REGULADORES Y LEYES
Los entes que regulan a Colombiana de Comercio CORBETA S.A. son la cdmara de
comercio de Bogota, la DIAN, la superintendencia de Industria y Comercio, la

superintendencia de sociedades y el Ministerio de Industria y Comercio.

4.3. AMBITOS GENERALES

Colombiana de comercio CORBETA S.A. en el &mbito econémico abarca un gran
dinamismo al mercado, en el ranking de las principales empresas se encuentra en la
posicion #08 con una participacion del 0.9% en importaciéon para 2015
(Legiscomex.com, 2018); ademés, CORBETA S.A. “que esta detras de marcas como
Alkosto, Kalley, AKT, Foton y Castrol, alcanzé en 2015 ingresos por $4,1 billones,
una utilidad neta de $133.215 millones y un patrimonio de $1,5 billones”
(Larepublica, 2015).

En términos politicos, han existido cambios en Colombia y por tanto afectaciones a
nivel general, se comprenden términos como el impuesto de industria y comercio,
que conllevan a una afectacion dependiendo la base gravable de dicho impuesto.

Por otra parte, en términos sociales cabe resaltar que CORBETA S.A. se encuentra

establecida en Barranquilla, Bogota, Cali, Medellin evidenciando que a nivel
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Colombia emplea gran cantidad de personal y los hace participes con oportunidades
de crecimiento, brinda con cordialidad un ambiente ameno para el personal y hace
que puedan ser participes de diferentes areas de la empresa en donde puedan crecer
profesionalmente; el respeto hacia la diversidad de culturas, de religiones es
fundamental para CORBETA S.A., la responsabilidad social abarca el tomar
conciencia actuando éticamente ante las decisiones abarcadas para los diferentes
negocios de la compafiia.

Finalmente, en el ambito tecnolégico CORBETA S.A. ofrece la necesaria, aunque
podria avanzar y actualizarse en términos de computadores, teléfonos e
infraestructura adecuada y organizada; y en términos medioambientales, a pesar de
que CORBETA S.A. contribuye con temas de reciclaje y de mantener las
instalaciones de la mejor manera aseada posible, debe mejorar en términos de

infraestructura y adecuaciones optimas.

5. CULTURA ORGANIZACIONAL

5.1. DESCRIPCION DEL AREA FUNCIONAL
El &rea comercial ferreteria y hogar, tiene establecidos unos cubiculos en donde estan
ubicados los jefes de categoria, el coordinador y los dos analistas; para los
practicantes, existe una sala dispersa que es compartida y no tiene puesto fijo; la
asignacion de recursos para trabajar es éptima, el recurso humano es suficiente; el
trabajo es autdbnomo y con asignacion de responsabilidades para llegar a un fin
comun, se intenta llevar la mejor organizacion posible y cumplir con los lineamientos

que se estipulen desde el director de negocios.
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5.2. DESCRIPCION DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL

Para describir la cultura organizacional de CORBETA S.A. en el area comercial
ferreteria y hogar, es primordial entender el significado de cultura organizacional que
de manera resumida es “el sistema de significados y creencias compartidos que
mantienen los miembros de una organizacion y que influye en su manera de actuar
(Cuerda & Bonavia, 2017)”.

Entre los elementos de la cultura organizacional se encuentran: “identidad de los
miembros, énfasis de grupo, perfil de la decision, integracion, control, tolerancia al
riesgo, tolerancia al conflicto, perfil de los fines o medios, enfoque de la
organizacion” (Salazar, Guerrero, Machado, & Carfiedo, 2018), para definir la cultura
organizacional de CORBETA S.A. en el area comercial de ferreteria y hogar se
desglosan los elementos y de describen asi:

» ldentidad de los miembros: se tiene un clima organizacional Optimo, los
valores como la honestidad, el respeto, la tolerancia, la responsabilidad estan
ligados a las personas del &rea comercial sintiéndose identificados con el
grupo de trabajo.

> Enfasis de grupo: las actividades del area comercial ferreteria y hogar se
realizan en grupo, aunque algunos trabajos son individuales llegando al fin
grupal.

» Perfil de la decision: la toma decisiones prioriza las actividades a realizar, el
recurso humano cumple con dichas actividades.

» Integracion: cada integrante del area comercial tiene una meta para llegar a

un objetivo conjunto, el apoyo entre todos los miembros es fundamental.
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» Control: es orientado hacia el autocontrol, cada persona trabaja de forma
auténoma sin presiones pero respondiendo con las actividades en el tiempo
establecido.

» Tolerancia al riesgo: el area comercial es un &rea de innovacion, de llevar una
iniciativa con sustento en una base veridica, todo cambio es positivo siempre
y cuando tenga fundamento.

» Tolerancia al conflicto: no existen conflictos en el &rea, se lleva una
comunicacion veridica evitando un conflicto.

» Perfil de los fines o medios: el &rea comercial prioriza los fines, se es
necesario llegar a un destino conllevando un proceso en el cual se prioriza el
fin.

» Enfoque de la organizacion: el area comercial se orienta hacia el mundo
exterior, visualiza el mercado y la implementacion de estrategias para abarcar
dicho mercado, estd pendiente de las tendencias y de los productos que el

cliente necesita.

5.3. IMPACTO PERSONAL DEL AREA LABORAL
CORBETA S.A. posee una cobertura grandisima, un ente impactante es la capacidad
de penetracién en el mercado, la capacidad de darle fuerza a nuevas marcas, nuevas
lineas y nuevos negocios; ademas, brinda la oportunidad de seguir perteneciendo al

gran equipo que es CORBETA S.A.
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Sin embargo, al ingresar al area comercial de CORBETA S.A. se esperaba poseer un
area adecuada para trabajar, pues el area en donde se trabaja actualmente es un area

compartida con vendedores, con gerentes de unidad y con In-house®?.

5.4. IMPACTO DEL AREA COMERCIAL
El area comercial es un area en donde se establece agilidad en todos los procesos, se
necesita proactividad para realizar diferentes tareas y tener la autonomia de realizar el
trabajo asignado en un determinado tiempo, el trabajo no es presionado pero en
ocasiones se necesitan soluciones rapidas a imprevistos que se presentan; ademas, la
cordialidad de las personas es amena y cuando se requiere colaboran con procesos
que se necesiten 0 no son entendibles, esto abarca una gran importancia como
organizacion y lo convierte en un plus que en otras organizaciones no se encuentra,
pues en ocasiones las personas no fomentan un buen clima organizacional y por tanto
no existe compafierismo, este tipo de comportamientos repercuten sobre la
motivacion de los miembros del equipo de trabajo y sobre el comportamiento que se

tenga.

5.5. ANALISIS DE LOS DEMAS PARA CON CORBETA S.A.
Se entablaron tres conversaciones formales con tres Inhouse quienes brindaron los
siguientes comentarios:
Indagando con los Inhouse, el Sr. Oscar Infante Inhouse de la marca 3M piensa que
CORBETA S.A. esun “monstro en distribuciones”, quien tiene grandes fortalezas en

el mercado y una gran experiencia; sin embargo piensa que le falta incentivar y

12 e . . .
Personal calificado de empresas que estan vinculadas con CORBETA S.A. y que realizan un apoyo a la empresa
con gestiones de compras, analisis de ventas del catalogo que manejan e inventario disponible para la venta.
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recompensar de mejor manera a su recurso mas valioso que es el recurso humano, con
especificacion hacia el vendedor quienes tienen demasiada presion y una carga
laboral pesada.

Por otra parte, el Sr. Alder Alvarez, Inhouse de Groupe Seb piensa que es una
empresa posicionada en el mercado, que brinda estabilidad a los empleados y siempre
piensa en la mejora continua en las diferentes lineas de negocios que maneja.
Finalmente, Eliana Gutierrez, Inhouse de CORONA, la marca que genera mayores
ventas en el area comercial; estima que CORBETA S.A. es una empresa con grandes
oportunidades pero con una muy pesada carga laboral debido a los procesos que ella

como Inhouse debe gestionar.

5.6. HABITOS, COMPORTAMIENTOS Y ACTITUDES.
En el area comercial, enfocada hacia ferreteria y hogar; se hace hincapié a la
organizacion, la puntualidad, la concentracion, el trabajar de forma autonoma con
miras hacia un objetivo, estableciendo para si los tiempos a cumplir; es decir, se
puede manejar los horarios; la colaboracion que se tiene como apoyo para enfocarse
en la solucion, ser coherente con el analisis de datos, tener un manejo de Excel

optimo, y el manejo ético con proveedores y clientes.
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6. ANALISIS DOFA
Tabla 4. Andlisis DOFA Colombiana de Comercio S.A.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Cuenta con marcas lideres en el mercado.

Aumento de la demanda de productos por

Tiene gran cobertura a nivel nacional. internet en Colombia.
Estabilidad laboral para miembros de la
compafiia. Aumento de la demanda de productos en otras

Precios competitivos de los productos en | regiones del pais.
las zonas abarcadas.

DEBILIDADES AMENAZAS
Sobrecarga laboral para algunos
empleados de la compafiia. Aumento del nimero de competidores.
Capacitaciones cortas para el personal Estrategias de venta mas agresivas por parte de
que ingresa a la empresa. la competencia.

Disminucion en el ingreso personal disponible,
Falta de habilidad para retener personal | lo que dificulta la adquisicion de productos por
de trabajo. parte del cliente.

Mercado saturado debido a la situacion

La fuerza de ventas no cuenta con un P p
economica del pais.

catalogo de productos actualizado.

7. PROPUESTA DE ACCION DE MEJORA.

Catalogo virtual para los clientes y vendedores de ferreteria y hogar.

7.1. Descripcion del problema.

Actualmente, la fuerza de ventas de ferreteria y hogar cuenta con un equipamiento de un
computador portatil, cargador del mismo, una agenda y un catalogo fisico en donde se
encuentran los productos a ofrecer al cliente (anexo 2); este catdlogo debe ser
actualizado anualmente debido al alto costo que tiene, pues un valor aproximado segun
Ricardo Serna (Director del area de ferreteria y hogar) son $80.000.000 de pesos para la

designacion de un catalogo fisico para 80 vendedores™® respectivos en el area.

2 Informacién extraida de la base de datos de ferreteria y hogar.
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Cabe resaltar, que la informacion respectiva en el catalogo fisico no es extensa para la
descripcion de un producto, ya que debe ser asignado un espacio del catalogo por
producto (anexo 3); ademas, se estan perdiendo ventas debido a que al transcurso del afio
CORBETA S.A. amplifica su portafolio de productos y el cliente no se le visualiza el
producto debido a que no se encuentra en el catdlogo; asimismo, algunos productos del

portafolio se eliminan y no se descartan del catalogo.

7.1.1. Andlisis del problema.

CORBETA S.A. cuenta con una pagina web' en la cual se encuentran
productos cargados con poca informacion, por ejemplo existen productos que
tan solo tienen iméagenes y otros que solo estan codificados (anexo 4).

La visualizacion de los productos en la pagina web de CORBETA S.A. tiene
como interfaz de programacion la pagina de Magento, que es una plataforma
de e-commerce (anexo 5)™; esta plataforma acarrea consigo falencias, la que
mayor importancia tiene es que el cargue de informacidn se hace uno a uno,
no existe hasta el momento posibilidad de migrar la informacion en forma

masiva, lo que dificulta la agilizacion del cargue de informacion.

7.2. PLAN DE ACCION.
7.2.1. Formulacion del plan de accion
7.2.1.1. Objetivo General

Establecer el catalogo virtual a los vendedores de ferreteria y hogar para

finales de Julio del 2018.

14 . - ., . .
Cabe mencionar que la pagina web de CORBETA S.A. es el soporte para la creacion del catdlogo virtual, puesto
gue la navegacion en esta es facil, clara y dindmica para con el usuario.

> En el anexo se visualiza el proceso de migracion de informacion a la pagina de CORBETA S.A.
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7.2.1.2. Obijetivos especificos.
- Obtener la informacion de los 3564 articulos a migrar al
catalogo virtual hasta mayo del 2018.
- Realizar el cargue de informacion a la pagina de corbeta.com
para la primera semana de Junio del 2018.
- Crear el diagrama de procesos para que la migracion de

informacion sea de forma masiva para finales de junio.

7.2.2. Comprension del proceso.

Anteriormente, la migracion de informacién para el catadlogo virtual de
CORBETA S.A. para ferreteria y hogar estaba a cargo de Katherine Arenas;
actualmente, se cuenta con el apoyo del area de e-commerce con un
practicante general de ventas con quien conjuntamente se realizé un
cronograma para la respectiva migracion de informacion; la priorizacion del
cargue de informacion se elabor6 acorde a las ventas que cada proveedor
tiene en CORBETA (anexo 6); priorizandose el catdlogo de CORONA ya
que es el negocio que deja mayor utilidad en ferreteria.

Para la actualizacion de este, se obtuvo la informacion por medio de la pagina
directa de CORONA, ya que el proveedor no brindo la informacién acorde a
la plantilla que se cred para la agilizacion del proceso (Anexo 7), y asi
sucesivamente con la mayoria de proveedores que no brindaron la
informacion correspondiente.

Ademas, se trabajé en conjunto con el area de mercadeo ya que esta area

aportaba las imagenes de los productos; sin embargo, no contaba con la
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mayoria de imagenes respectivas puesto que tenian un desorden en estas; por
lo cual, se establecid obtener las imagenes directamente de la péaginas en
formato JPG o PNG en alta calidad y guardarlas con el EAN del producto
para posteriormente pasarlas a una nueva ruta de mercadeo en donde
estuvieran seleccionadas por categorias.

Por otra parte, la pagina de magento genero reprocesos en las migraciones de
informacién (anexo 8)'°, pero conjuntamente con el administrador de
corbeta.com e-commerce se realizaron correcciones en algunos procesos de

magento.

7.2.2.1.Migracion masiva de informacion.
Se entablo una reunién con el coordinador de servicios comerciales, el
administrador y la analista funcional de proyectos E-commerce; y el
analista desarrollador de sistemas, para elaborar la programacion
correspondiente para lograr el cargue masivo de informacion; Katherine
Arenas fue la encargada de establecer como seria el formato para el
cargue masivo (anexo 9) y trabajar sobre este; se dio una priorizacion en
4 nivel para el cargue masivo, ya que existian eslabones en temas de
precios, reprocesos de la pagina que debian solucionarse primero para que

se pudiera seguir con la migracién al catalogo virtual.

16 . . o . .
Ejemplo de reprocesos; el precio es un campo obligatorio para poder editar el producto. Este reproceso fue con
varios productos.
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7.2.3. Resultados del catalogo virtual.
En el catdlogo virtual también se ve reflejada la identidad corporativa de la
empresa, pues hace ver el posicionamiento que esta tiene ante la nueva era
digital; presentando excelentes beneficios enunciados a continuacion:

» El catalogo virtual permite incluir gran cantidad de informacion del
producto en comparacion con el catalogo en fisico, pues se puede
agregar caracteristicas del producto, informacion de la ficha técnica,
los beneficios y recomendaciones, etc.

» Se generara un impacto ambiental positivo, debido a que no se
necesitara del catdlogo en fisico y este catdlogo se actualizara de
manera virtual, ahorrando recursos.

» Los productos que en su momento no cuenten con inventario no se
visualizaran en el catélogo, agilizando las tareas que desarrollan los
vendedores.

> Existe una disminucion en costos pues ya no se necesitara de grandes
cantidades de papel ni de impresiones costosas por las resoluciones en

alta calidad.
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8. CUESTIONARIO.

8.1.Campos de formacidn requeridos con mayor intensidad y posibles modificaciones al
plan de estudios.
La formacion requerida para el practicante en CORBETA S.A. con énfasis en el area
comercial fue el de habilidades gerenciales, investigacién de mercados, presupuestos,
planeacion financiera, gerencia estratégica y la administracion financiera.
Sin embargo, creo que los temas abarcados por materias en la universidad son
sobresalientes; pero, existen falencias con el tema de la reasignacion de profesores en
el mismo semestre, por ejemplo materias como administracién financiera la cual
deberia tener un contenido con mayor intensidad, pues existen vacios por la poca
asignacion de temas que se le presta a la rama financiera en la universidad.
Por otra parte, se es necesario el manejo de lo tedrico y lo practico, colocar en clases

ejercicios del mundo laboral real.

8.2. Evaluacion de la practica empresarial.
Cuando se ingresa al mundo laboral, se tiene un concepto de lo que podria ser y de lo
que realmente es un trabajo; enfatizo que la practica empresarial en CORBETA S.A.
ha sido una de las mejores experiencias laborales, pues en esta pude encontrar y
manejar habilidades de liderazgo, de comunicacién asertiva, toma de decisiones, de
planeacion estratégica con estudios de mercado, analisis de costos y propuestas hacia

la mejora continua del area en la que tuve pertinencia.



37

9. CONCLUSIONES

Las relaciones con los demas miembros de la compafiia ayudo a transformar la
debilidad de la timidez en una fortaleza hacia propuestas innovadoras que
funcionen en el mercado.

e Entablar conversaciones con altos mandos de la compafiia es una experiencia
gratificante, pues se denota que las opiniones de los miembros de la compafiia
son aceptadas hacia mejoras.

e La independencia en el manejo del trabajo de cada uno de los miembros es un
plus, pues se aprendié que se tiene una asignacion de actividades con un tiempo
gue se maneja autbnomamente.

e La experiencia de la practica empresarial mas que ser un trabajo, ayuda al

desarrollo personal, pues lleva a transformar conceptos e ideologias de la persona

en pro de una mejora hacia el mismo.

10. RECOMENDACIONES PARA LA EMPRESA.

v Abarcar en el mundo de e-commerce profundamente, es necesario explotar las
herramientas para llegar a tener mejores beneficios para la compafiia.

v El personal de trabajo que tienen es el tesoro mas preciado que se debe cuidar y
mantener, hagan que las personas se sientan mayormente identificados con la
empresa.

v" Sigan asignando labores a los recién egresados, la satisfaccion de sentir que el

trabajo vale, que los conocimientos se aplican y que cualquier aporte es fundamental
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hacen que el talento humano se sienta orgulloso de si mismo y de la empresa a la que

pertenece.

11. ANEXOS

Anexo 1. Hoja de vida

MERLY
KATHERINE
ARENAS
GONZALEZ

Katherinarenas00
i@gmail.com

321 224 60 B3

HABILIDADES

Responsabilidad
Comunicacion
Pro actividad
Capacidad de andlisis
Orientacion al
servicio

+ Orientacion a las
ventas

PERFIL FROFESIOMAL

Estudiante en Gldmo semestre de administracion de
empresas, de la universidad |orge Tadeo Lozano. Con
experiencia en atencion al ciente, ventas y gestion
docurnental. Durante el desarrollo de la carrera curse con
excelentes resultados las areas de planeacion estracégica,
finanzas ¥ MiCroeconomia.

Soy una profesional con compromiso, interesada en lograr
un beneficio para la comgaia.

FORMACION ACADEMICA

Administracion de empresas | 2018 | universidad |orge
Tadeo Lozano

CURSOS

Catedra wirtual de pensamiento empresarial: planeando la
empresa | 2011 | servicio nacional de aprendizaje SEMA

Creatividad para la solucion de conflictos laborales| 2010 |
servicio nacional de aprendizaje SEMA

EXPERIEMCLA LABORAL

Azistente Administrativo en Asoderc Lo Fortoleze con
experiencia  laboral de aproximadamence un  ano;
responsable del maneje de documentacion, redaccion de
cartas con herramientas Office y  atencion al cliente en
punto de venta.

Tel. 314 408 09 26

Jefe inmediato: Raul Arenas.



Anexo 2. Catalogos fisicos de la fuerza de ventas.

ARTICULOS PARA LA
INA
ARTICULOS PARA LA
ASA

TEMPORADAS

ESPECIALES

ARTICULOS PARA LA
MESA

MUEBLES

BANO ROPA

HOGA

Todo pora ef cuidado, orden y bienestar de la e
CATALOGO DE PRODUCTOS

00S
ANOS
MATERALES D

£
CONSTRUCCION
GRIFERIA

TUBERIA
MATERIALES
INDUSTRIALES
HERRAMIENTAS

EMBALAS ¥
CERRAMIENTOS

la ferreteria & < %

" < or'»:.m

CATALOGO DE PRODUCTOS
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Colomblana de Comercio 5.3

LINEA GRATUITA
\?EAT'ENCI N AL CLIENTE
018000914066 Bogota: 3649752

LINEA GRATUITA
v ATENCION A
/‘01800091/.06()
Bogots; 3649752




Anexo 3. Visualizacion de algunos productos de los catalogos.
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Anexo 4. Visualizacion de algunos productos en la pagina corbeta.com.

ELECTRONICA + Termo Mesa 0.75L Provoca

ELECTROHOGAR * EAN 7702073147639

INFORMATICA * Termo Mesa 0.75L Provoca

HOGAR +

MERGADO + COMPRAR AHORA
FERRETERIA +

AUTOMOTRIZ +

AGROINSUMOS +

DESTACADOS +

INFORMACION ADICIONAL

|

NOMBRE Termo Mesa 0.75L Provoca
DESTACADO ND
DESCUENTO ND
MARCA ND

i ?
ttps://unmw.corbeta.com.co/hogar html Necesitas Ayuda’ ~

Anexo 5. Proceso de migracion de informacion a la pagina de CORBETA S.A.

= Accedio como 1015486649 | martes, 15 de mayo de 2018
< ¥ corbeta

‘ Catilogo Sistema ® Obtener ayuda para esta pagina

0 Ultimo Mensaje: April updates for your Amasty extensions Leer detalles Cerrar | Cancelar sub:

Informacion del prnduc‘to @ The product has been saved.

General
Mercadeo ¥ Pared Pinzon Beige Corona (ferr-reve-paredes)
Precios QR S S S N | ——

Meta Information

imégenes T

Perfiles Recurrentes MNombre * ‘Parad Pinzon Beige Corona
L Descripcién ® - Formatos disponibles: 30 x 45 cm.
Opciones de Regalo - Unidad de embalaje: Caja
- Metros cuadrados porcaja: 1.5 m
Erp - Espacios recomendades: Barios / Cocinas / Ofras dreas
: - Trafico: Pared
Inventario
Categorias

Productos relacionados

Ventas sugeridas

Venta Cruzada

Opciones personalizadas

Descripcion Corta * ‘Pared Pinzon Beige
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Mercadeo (P Pared Pinzon Beige Corona (ferr-reve-paredes)
Pracios < Atras W @ Duplicado @ Guardar y Continuar Editando

Meta Information

N Mercadeo
Imagenss

Perfiles Recurrentes Color Categoria ‘

Disefio Destacado ‘

Opciones de Regalo
Descuento ‘

Erp

Inventario Fecha de inicio como producto =
nuevo

Categorias

N Fecha de finalizacion como =
Productos relacienados

producte nuevo

Ventas sugeridas

Venta Cruzada

Tipo de pared Ceramica -
Opciones personalizadas

Fachaleta

Marmolizada
Marmolizada Estructurada
Moderna

Natural

Neutra

min.corbeta.com.co/index.php/netadmin/.../f857b8c75b5f148aT4afce 14eaafifed/

% Pared Pinzon Beige Corona (ferr-reve-paredes) W oiicor | 0 Fiminar | @ Dupicado | @ Guariar | @ Guardary ConinuarEatando

Presentacion Balde -
Bulte

Caja

Caja_x_0.98_m

Caja_x_1.08_m

Caja_x_1.15_m

Caja_x_1.29_m
Caja_x_1.32_m
Caja_x_1.35_m
Caja_x 144 _m

Descripcion 1 Titulo Caracteristicas

Descripcion 1 Valor Pared marmelizada Pinzén de color beige y formato 30x45. Tiene caras diferenciadas y tecnologia HD que permiten lograr
mayor realismo en los espacios. su superficie de alto brillo genera una mayor sensacién de claridad e higiene y su disefio
permite lograr ambientes coordinados y de vanguardia<br/>

Garantia: 10 afios<br<7>

WYSIWYG Ed

Descripcion 2 Titulo |RECOMENDACIONES

Descripcion 2 Valor No taladre las paredes para instalar accesorios antes de 24 horas. No utilice dcides, bases fuertes, quimicos, abrasivos,
disolventes, ni esponjillas metdlicas para limpiar o desmanchar la cerdmica. Un trapo himedo con cualquier limpiador
multiusos es suficiente. Las uniones se deben limpiar con cepillos de cerda plastica agua y detergente. Para manchas muy




Mercadeo

Precios

Meta Information

Imagenes

Perfiles Recurrentes

Disefio

Opciones de Regalo

Erp

Inventario

Categorias

Productos relacionados

Ventas sugeridas

Venta Cruzada

Opciones personalizadas

Mercadeo

Precios

Meta Information

Imdgenes

Perfiles Recurrentes

Disefio

Opciones de Regalo

Emp

Inventario

Categorias

Productos relacionados

Ventas sugeridas

Venta Cruzada

Opciones personalizadas
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(¥ Pared Pinzon Beige Corona (ferr-reve-paredes)
<) Atras

© Duplicado ® Guardar y Continuar Editando

@ Eltipodeimageny la informacion deben ser especificos para cada vista de tienda.

Imagen Etiqueta
Mo hay imagen

Orden de clasificacion Imagen Base Imagen Pequefia Miniatura Excluir Eliminar

1 Q@ ] ]
2 ® ® ® (=} =]
3 - ¢ ) @ =]
4 @ @ @ (=] @

(9 Pared Pinzon Beige Corona (ferr-reve-paredes)
<) Atras © Duplicado @ Guardar y Continuar Editando
Categorias del producto

=1 [ Categoria Raiz (451)
@[] [ Electrénica (396)
@[] [] Electrohagar (614)
@1 ) Informatica (601)
@[] [C) Hogar (1191)
@[ [ Mercado (1321)
= [0 | [# Ferreteria (2815)
=1 ¥ Revestimientos y decorados (533)
@[ [ Decorados (254)
10| ¥ Pared ceramica (138)
[* [ Fachaletas (19)
(2| ¥ Marmolizadas (41)
[ | Marmolizadas Estructuradas (17)
[2 [ Modernas (50)
[ ) Neutras (9)
2| ) Naturales (1)
[ [ Pisos ceramicos (142)
[543, @ Porcelanatos (2)
9| [] Materiales Industriales (299)
[ ] Tuberia (205)
|| Sanitarios y Lavamanos (116)
@1 [ Griferia (406)
@ 1 [) Materiales de Construccidn (367)
||| Embalaje y Cerramiento (282)
/|1 [J Herramientas (610}
@ [ ) Automotriz (173)
@] [[) Agroinsumos (490)
S dog (175}




Como se observa en la pagina:

ELECTRONICA

INFORMATICA

P ELECTROHOGAR
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FERRETERIA =) AUTOMOTRIZ Ee8) AGROINSUMOS

ELECTRONICA
ELECTROHOGAR
INFORMATICA
HOGAR
MERCADO
FERRETERIA

Revestimientos Y Decorados -~

Decorados
Pared ceramica
Fachaletas

Marmolizadas

Marmolizadas Estructuradas

Modernas

Neutras
Naturales
Pisos ceramicos +

Materiales Industriales *
Tuberia
Sanitarios Y Lavamanos *
Griferia
Materiales De Construccion *

Pared Pinzon Beige Corona

Pared Pinzon Beige Corona
EAN 7702933035014

- Formatos disponibles: 30 x 45 cm.

- Unidad de embalaje: Caja

- Metros cuadrados por caja: 1.5 m

- Espacios recomendados: Baiios / Cocinas / Otras areas

- Trafico: Pared.
COMPRAR AHORA

Anexo 6. Priorizacion de la migracién de informacion.

FECHA FECHA

CANAL PROVEEDORES INICIO FINAL PRODUCTOS
Ferreteria CORONA 1 Mayo 4 Mayo 722
GroupeSeb 7 Mayo 8 Mayo 302

Rimax 11 Mayo 15 Mayo 148

Ferreteria Sumicol 16 Mayo 16 Mayo 25
Ferreteria Proalco 16 Mayo 16 Mayo 86
Loceria 16 Mayo 16 Mayo 142

Cristar 17 Mayo 17 Mayo 80

Ferreteria Gerfor 18 Mayo 18 Mayo 253
Ferreteria Invermec 19 Mayo 23 Mayo 467
Ferreteria Henkel 24 Mayo 24 Mayo 29
Ferreteria Corlanc 24 Mayo 24 Mayo 20
Ferreteria 3M 24 Mayo 24 Mayo 54
Ferreteria AVE 25 Mayo 25 Mayo 96
- Bayer 25 Mayo 25 Mayo 11
Tejidos Sinteticos 25 Mayo 25 Mayo 21

Ferreteria Procables 25 Mayo 25 Mayo 31
Ferreteria Abrasivos 28 Mayo 28 Mayo 106
Ferreteria CIPLAS 28 Mayo 28 Mayo 26
Ing. Transformacion de Plasticos |29 Mayo 29 Mayo 34




Quimicos Andino 29 Mayo 29 Mayo 22

Plésticaucho 29 Mayo 29 Mayo 20

Delta Qil 29 Mayo 29 Mayo 36

Ferreteria Socoda 29 Mayo 29 Mayo 14
Ferreteria Cacharreria Mundial 29 Mayo 29 Mayo 43
Ferreteria Megaproductos 29 Mayo 29 Mayo 24
Ferreteria Compafiia de Empaques 30 Mayo 30 Mayo 15
Ferreteria Grupo Astral 30 Mayo 30 Mayo 15
Ferreteria Esmaltes 30 Mayo 30 Mayo 27
Ferreteria Bosch 30 Mayo 30 Mayo 4
Ferreteria Encoclavos 30 Mayo 30 Mayo 16
Ferreteria Ujueta 30 Mayo 31 Mayo 191
FIGA 31 Mayo 31 Mayo 4

Colcadenas 31 Mayo 31 Mayo 17
Vanyplas 1 Junio 1 Junio 137

Spectrum Brands 1 Junio 1 Junio 19

Kalley 5 Junio 5 Junio 75

Novedades Plasticas 5 Junio 6 Junio 103

India 7 Junio 7 Junio 64

Damecos 7 Junio 7 Junio 65

Anexo 7. Plantilla basica para recoleccion de informacion de proveedores.

CATEGORIA  SUBCATEGORIA SUBCATEGORIA3 PRODUCTO

Ferreteria
Decorados

Revestimientos y

Decorades  Bases Decoradas 4894461738523

NOMBRE
PRODUCTO

REFERENCIA

Celular Alcatel A3
Plus Negro A3 PLUS

DESCRIPCION GENERAL PRODUCTO MARCA

A3PLUS 3G

Memaria Interna: 16 GB

Sistema Operativo Android 7.0 Nougat
Resolucion de camaras Frontal: 8 MP
Trasera: 13 MP

Durabilidad (certificaciones de resistencia)
No aplica

Procesador MediaTek MT8580 de 4
nicleos a 1.3GHz

Memaria RAM 1 GB

Capacidad de bateria 2550 mAh
Pantalla 5.5 pulgadas HD IPS

ook EJEMPLO

Ademas, anexar una fotografia en formato
.PNG 6 .JPG guardada con el EAN del producto.
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Anexo 8. Ejemplo de un reproceso en la migracién de informacion.
- Py vwnweewl
|

Catalogo Sistema @® Obtener ayuda para esta pagi

| Gestionar los productos your Amasty extensions L: Cerrar |

Gestionar las categorias

nformacion del producto

I Garrafa Rectangular Industrial Blanca 67 Lt (hoga-arti-arti-garrafa)

General 8 ) Ame Duplicado §'@ Guardar |f @ Guardar y Continuar Editandc
Mercadeo

-
Precios 3

Meta Information

Precio *

Imagenes

Perfiles Recurrentes

Disefio

Precio del Grupo

Opciones de Regalo

Erp

Precio Especial

Inventario

Categorias

Precio Especial desde

Productos relacionados

Precio Especial Hasta

Ventas sugeridas

Niveles de Precios

Venta Cruzada

Opciones personalizadas

Aplicar MPA (Minimo Precio
Anunciado})

A b o s bl Rt 3l AAAREOIOTENA A 70T

|
[coP]
4 Campo requerido.

Grupo de clientes Precio

[coP]
=
=
Grupo de clientes Cant. Precio

Usar configuracion

Usar configuracion

Accion

Accién

Anexo 9. Formato para la migracion masiva de informacion.’

Catilago - Gestionar los atributos

|N0mbre 2 Ti Mombre Conjunto Atrib. Cadigo Precio Cant. \isibilidad  Estada Accidn
7702933030853
7702933030934
"7702333030958
7702933030972
"TT02933031115
7702933031735
"FT02933031343
7702333031324
"TT02933031348
"TT02933031386
General
Mombre® Descripcidn ® Descripcidn Carta ® E&m " Pesa® Clave de URL  Misibilidad®
"Formatos disponibles: 57.5%  "Formatos disponibles: 57,54 F
57.5cm. 57.5cm.
“Unidad de embalaje: Caja. “Unidad de embalaje: Caja.
® Metros cuadrades por caja: " Metros cuadrados por caja:
165 m. 165 m.
"Espacios recomendadas: “Espacios recomendadaos:
Bafios ! Cocinaz ! Otraz dreas.  Bafios ! Cocinaz ! Otraz dreas.
Pizo Preziosi Caramelo “Trifico: Residencial general.  “Tréfico: Residencial qeneral. 7702333030853
"Formatos disponibles: 5755 "Formatos disponibles: 57,55 7
57.5cm. 57.5cm.
“Unidad de embalaje: Caja. “Unidad de embalaje: Caja.
° Metros cuadrados por cajz: " Metros cuadrados por caja:
165 m. 165 m.
"Espacios recomendadas: "Espacios recomendados:
Bafios ! Cocinas f Otras dreas.  Bafios! Cocinas ! Otras éreas.
Piza Marmalizado Laika Beige “Tréfico: Residencial general.  "Trafico: Residencial general. '??02833030334

"Farmatos disponibles: 57.5 %
57.5cm.

“Unidad de embalaje: Caja.

® Metrozs cuadrados por caja:
165 m.

“Espacios recomendadas:

17 . . . . . . .z
Las casillas seleccionadas en amarillo, son los atributos que son necesarios para la actualizacién.

"Formatos disponibles: 57.5=1
57.5cm.

“Unidad de embalaje: Caja.

° Metroz cuadrados por caja:
165 m.

"Espacios recomendados:
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Jescuento Fecha de inicia coma producta nueve  Fecha de finalizacion coma producto nueve  Tipadepizo  Fresentacin Lo Medidaz Descripcion 1Titulo  Descripeion 1¥slar
Uso: Pisos pars uso en todas sz dress interiares de viviendas.
Importante: Debido alintensa wéfico de las cocinas, es aconsejable
Marmolizada 165m Residencial general  ST.5157.5cm. DESCRIPCION  yssr produstos mates o protedides con aranilas
Mayar resistencia al1ayads u sl desgaste en el tiempo Variedsd de
disefios y testuras para cada espacio del hogar. Ambientes 1002
Marmolizado 165m Residencial general  ST.51#57.5em.  DESCRIPCION  coordinades con paredes v decarades Corona
Mayar resistencia 2l 1ayads u sl desgaste en el tiempo Variedsd de
disefios y tenturas pars cada espacio del hogar, Ambientes 1002
Marmolizado 165m Residencial general  ST.51#57.5em.  DESCRIPCION  coordinades con paredes v decarades Corona
Mayor resistencia al rayado v sl desgaste en el iempo Variedad de
disefios y tenturas pars cada espacio del hogar, Ambientes 1002
Marmolizado 165m Residencial general  ST.51#57.5em.  DESCRIPCION  coordinades con paredes v decarades Corona
Formato DE GRAH TAMARD que tansmite sensaciones de amplind
yclanidad en los espacios w mayor rapidez en las intalaciones. El ser
un PRODUCTO GRANLLADO le confieren una mayor resistencia al
desgaste corwiniéndalo en una encelente opoidn para cuando se
Tenazos 183m Comersialgerersl  45.81d5.8om  DESCRIPCION  requiere suponerlo 5 idfices sxigentes
Disefin enriquecido que binda ser=acidn de naturslidad enlos
ambientes. Latecnologia de Impresidn Digital (HIGH DEFIMITION HO
le confieren al producte mager nitidez y realismo en sy acabado
lagranda un slto grada de naturalidad Tecnologls Perdurs que le
conlfiere al producto mayor resistencia al rayado v al desgaste
Euteriares 183m Comercial Moderado 45.5145.6em  DESCRIPCION  sumentandole = vida il
Disefio enliquecida que brinda sensacién de naturalidad enlos
ambientes. La tecnalogia de Impresién Digital (HIGH DEFIMITION HO
le confieren al products mayor nitidez y reslismo en su acabado
lograndeo un alta grado de naturalidad. Teenologla Perdura quele

Imagen Etiqueta Orden de clasificaciin Imagen Baze Imagen Pequefa Miniatura Excluir Eliminar
= kS =
Categoriaz del producto
Ferneteria(26d44)
Revestimientos y decorados [337)
Productos Relacionados
Mombre Tipo Mombre Conjunta Atrib, Estado Wisibilidad Cadiga ¥ Precio Relevancia

Son los atributos que se establecen en la actualizacidn de Corbeta com



Anexo 10. Evaluacién jefe inmediato Colombiana de Comercio y/o Alkosto S.A.
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