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Capítulo 1 

Introducción e información general 

 

 

Presentación de la empresa   

 Key Market S.A.S, sociedad por acciones simplificada, matriculada el año 2000, 

dedicada principalmente a comercio al por mayor de computadores, equipo periférico y 

programas de informática.  

La empresa identificada como Key Market S.A.S., fue fundada por Juan de Jesús 

Mosquera Burgos el 12 de Julio del 2000, tras ver el surgimiento de nuevas tecnologías y 

con ellas las grandes innovaciones, desde entonces Key Market S.A.S. se a dedicado a la 

distribución de tecnología al por mayor a lo largo y ancho de todo el territorio nacional.  

Datos de la Compañía. A continuación, se especifica la ubicación/dirección, 

teléfono y pagina web de la compañía.  

 

Tabla 1. Datos de la compañía 

 

Dirección  Teléfono  Página Web  

KM 7 Vía Bogotá – La 

Vega, Celta Trade Park 

Lote 155, Bodega 13, 

Funza – Cundinamarca 

57 (1) – 377 8200 https://keymarket.com.co/  

 

 

https://keymarket.com.co/
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Jefe Inmediato. El jefe inmediato del practicante dentro de la compañía es el 

director de compras, puesto que actualmente ocupa Alexandra Rozo, la cual tiene a su 

cargo 2 personas, con las cuales se apoya para llevar acabo la coordinación y ejecución 

de cada compra y de cada entrega a los clientes.  

 

Tabla 2. Contacto Jefe Inmediato  

Teléfono Directo Correo Electrónico   

314.356.6.330 compras1@keymarket.com.co 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

mailto:compras1@keymarket.com.co
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Misión.  

 

Tabla 3. Análisis Misión  

 

Misión Actual Análisis 

Generar ahorro a nuestros clientes y guiar 

al mercado empresarial colombiano a 

través de las nuevas tecnologías llevando 

a nuestros clientes a enfocarse en el core 

de su negocio (Key Market S.A.S, 2017) 

 

Se recomienda a Key Market para una 

mejor alineación de la misión con la 

compañía, realizar estudios de mercado, 

verificación de precios en compañías de 

su entorno con el único propósito de 

cumplir con la promesa mencionada en la 

misión de la compañía. (Klimovsky, 1999) 

Por otra parte, no se genera una nueva 

propuesta de misión ya que lo que se 

propone es adecuado según las actividades 

desarrolladas dentro de la compañía.  

Se propone implementar un indicador de 

ahorro para que así el cliente pueda 

evidenciarlo. 

Propuesta Misión 

Generar ahorro a nuestros clientes y guiar al mercado empresarial colombiano a través 

de las nuevas tecnologías llevando a nuestros clientes a enfocarse en el core de su 

negocio. 
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Visión. 

 

Tabla 4. Análisis Visión.  

Visión Actual Análisis 

Convertirnos en 2020 en una empresa 

líder en el mercado tecnológico 

colombiano, mediante el desarrollo de 

negocios confiables, con el propósito de 

mejorar el desempeño (la eficiencia y 

eficacia) y la optimización de los procesos 

de nuestros clientes (Key Market S.A.S, 

2017) 

Se puede decir que el año en el cual se 

busca cumplir el objetivo es muy cercano 

por lo cual se adicionan cinco años más al 

mismo. (Fred, 2013) 

Adicionalmente se evidencian algunos 

errores de redacción como conceptuales 

los cuales han sido mejorados en la 

propuesta.  

Propuesta Visión  

Para el año 2025 convertirnos en una empresa líder en el mercado tecnológico 

colombiano, mediante la planeación, desarrollo y control de negocios confiables, 

mejorando así el desempeño, efectividad y optimización en los procesos de nuestros 

clientes.   
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Principios y Valores Corporativos. Key Market S.A.S. está convencido que los 

valores, creencias y normas por las que se rige la organización definen la identidad de 

esta y por ende deber ser compartidos y puestos en práctica por todos los funcionarios, 

fortaleciendo de esta manera la cultura organizacional (Key Market S.A.S, 2017).  

 

Tabla 5. Principios y Valores Corporativos.  

Valor Análisis 

Respeto a sus empleados  

La compañía cuenta con un alto grado de respeto hacia 

sus colaboradores, más aún cuando la misma se 

encuentra enfocada y estructurada para trabajar de 

manera homogénea con el único propósito de satisfacer 

al cliente.  

Transparencia y honestidad  

La compañía se encuentra comprometida interna y 

externamente para promover la transparencia en todos 

sus procesos y así mismo inculcándole a sus 

funcionarios buenas prácticas de trabajo responsable y 

honesto.  

Máxima calidad como meta 

Mediante el Desarrollo de nuevos procesos apoyados 

interna y externamente la compañía busca brindar la 

mayor calidad y el menor precio a sus clientes.  
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Aprendizaje y 

adaptabilidad 

Key Market por ser una compañía que se desenvuelve 

en el ámbito tecnológico debe adaptarse cada vez a las 

nuevas tendencias. Esto lo hace de la mano con los 

fabricantes de cada producto que vende, brindándole a 

sus colaboradores capacitaciones.  

Constancia  

Debido al alto grado de empresas que se encuentran en 

el sector tecnológico en Colombia, Key Market está en 

el proceso de implementación herramientas que 

permitan el manejo, control y seguimiento de los 

clientes de manera proactiva y constante, las cuales son 

la fórmula para la fidelización de los mismo en un 

Mercado competitivo.  

(Key Market S.A.S, 2017) 

 

 

Comunicación Empresarial. Key Market lleva acabo un flujo de comunicación 

ascendente como descendente donde además de utilizar boletines, newsletters y su 

software interno para compartir actividades, valores, resultados e información corporativa 

entre otros, también maneja una comunicación ascendente donde vuelve a sus 

colaboradores participes de esta, disponiendo un buzón de sugerencias, llevando a cabo 

reuniones lúdicas donde ellos puedan expresar su punto de vista y posibles mejoras a la 

compañía. Así mismo toda la compañía está encaminada hacia un mismo objetivo donde 

cada una de las áreas aporta su entero conocimiento para así lograr que Key Market 
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S.A.S en el 2020 sea una de las empresas líderes en el mercado tecnológico colombiano, 

mediante el desarrollo de negocios confiables (Zuani, 2005). 

Portafolio de Productos y Servicios. Key Market cuenta con tres segmentos 

dentro de su portafolio, donde encontramos tecnología, Software y Soluciones. A 

continuación, está un listado más específico.  

 

Tabla 6. Portafolio Productos y Servicios. 

(Key Market S.A.S , 2019) 

Tecnología 

Computo Impresión Plotter Monitores Novedades 

Zebra 

Dell  

Hewlett 

Packard 

Lenovo 

Samsung  

Hewlett 

Packard  

Kyocera 

XYZ Printing 

Zebra 

Toner Hewlett 

Packard  

Epson  

Hewlett 

Packard 

Samsung  

LG  

Hewlett 

Packard 

Lenovo 

Dell 

Comunicación 

Poly  

Wester 

Digital 

Cámaras y 

Accesorios 

Nature 

Generator 

Drones  

Software 

Adobe Autodesk Eset Kaspersky Microsoft 

Adobe CC AutoCAD 

Revit 

3d Max 

AutoCAD 

Civil  

ESET  

Safetica  

Kaspersky 

Solutions 

Kaspersky 

Endpoint 

Kaspersky 

Security Cloud 

Kaspersky 

Microsoft 

Office 

Microsoft  

Office 365 

Soluciones 

Arrendamiento de Equipos 

Comodato 

Gestión Documental  
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Mercadeo y Venta de Portafolio. El proceso de mercadeo de la compañía inicia 

con la propuesta de una campaña, donde debe estar especificado a que mercado se está 

apuntando y con este las oportunidades de venta dentro del mismo, paso seguido se lanza 

la campaña, se inicia con la captura de los primeros “ leads” oportunidades de venta, y a 

su llegada se asigna a cada vendedor al interior de la compañía donde con él se desarrolla 

el proceso de venta, donde con cada uno de los resultados se hace un análisis de venta 

para saber en qué aspectos se debe mejorar (Key Market S.A.S, 2018). 

 

Figura 1. Workflow/Proceso Marketing 

 

(Key Market S.A.S, 2018) 

 

 

Características del Cargo del Practicante  

El practicante está desarrollando labores en el área de compras de Key Market 

S.A.S., como auxiliar de coordinador de compras. 
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Cargo, Funciones, Responsabilidades, Horario. Juan Pablo Guevara I., está 

ejecutando las funciones propias del cargo de auxiliar de compras, el cual tiene las 

siguientes funciones y responsabilidades:  

 

✓ Clasificación de proveedores en base de datos 

✓ Actualización manual de compras interno vigente  

✓ Propuesta cambios manual de compras interno  

✓ Análisis de resultados desde el área de compras  

✓ Apoyo constante a jefe directo “coordinador de compras”  

 

 Actualmente, el horario de trabajo de toda la compañía es de lunes a viernes de 

8:00 am a 6:00 pm el cual cuenta con sistema de control biométrico que indica la hora de 

entrada y salida de cada funcionario, de ser necesarias visitas a clientes o proveedores se 

toma registro manualmente en un formato ya establecido. Por otra parte, cabe aclarar que 

el practicante se le es permitido salir los días de clase a las 4:30 pm, con el fin de no 

afectar su rendimiento académico. 

Organigrama. Se evidencia que la empresa posee un organigrama mixto, donde se 

muestra la combinación de esquemas verticales y horizontales, esto se da gracias a que la 

organización cuenta con una mediana cantidad de colaboradores operativos, que se 

desprenden de cada unidad coordinadoras. A continuación, se observa el esquema donde 

el practicante esta señalado con un color rojo (Fincowsky, 2009). 
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Figura 2. Organigrama   

 

 (Key Market S.A.S, 2019 ) 

 

 

Área de Compras. El área de compras de Key Market S.A.S. esta encargada 

desde el envío de la requisición de compra hasta el seguimiento al proveedor, en la 

entrega. Incluye evaluación y reevaluación de proveedores, manejo de devoluciones, 

cambios o garantías de productos suministrados a cliente externo (Key Market S.A.S, 

2017).    El área está a la cabeza de Alexandra Rozo la cual cuenta con una 

subcoordinadora y un auxiliar que en este caso es el practicante.  

El perfil de las tres personas ubicadas en el área de compras debe tener las 

siguientes competencias: 
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✓ Búsqueda y negociación con proveedores  

✓ Análisis de Precios  

✓ Gestión Documental por Compra  

✓ Manejo de Stock  

 

Además de estas competencias se busca que cada colaborador tenga como 

mínimo 2 años de experiencia, adicionalmente al ingreso de cada uno la compañía lleva a 

cabo un análisis psicotécnico que le permita a la misma determinar si el postulado es 

apto, de serlo se procede a terminar el proceso de contratación. 

 

Área de Compras. Se desarrollo el cronograma del practicante en conjunto con 

su jefe directo, la directora de compras, y la conclusión es la que se observa en la 

siguiente figura:  

 

Figura 3. Cronograma de Trabajo Practicante  

 

 

 

 
___________________________ 

Alexandra Rozo 

Coord. Compras 

 

22 jul - 23 de ago 24 ago - 24 sep 25 sep - 25 oct 26 oct - 26 nov 27 nov - 27 dic 28 dic - 22 ene

Clasificación de proveedores 

en base de datos

Actualización manual de 

compras interno vigente 

Propuesta cambios manual de 

compras interno 

Análisis de resultados desde 

el área de compras 
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Capítulo 2  

Proceso de Ubicación Laboral  

 Desde el momento en el que el practicante le da inicio a su proceso de 

prácticas sabía que no era una tarea fácil pero no imposible, decidió acceder a este 

proceso, pero ya había vencido el tiempo que la universidad propone para apoyar al 

estudiante a conseguirlas, por consiguiente, el mismo practicante decidió buscarlas, a 

continuación, observaran el proceso más detallado.   

Proceso de Contratación 

Se describirá el proceso de creación de la hoja de vida, contacto con las distintas 

compañías, proceso de selección, contratación, inducción, fortalezas y debilidades del 

estudiante en el proceso y por último una breve reflexión de este.  

 

Hoja de Vida. Los diferentes currículo o hojas de vidas presentadas contenían la 

siguiente información:   

Tabla 7. Estructura y Contenido Hoja de Vida  

Hoja de Vida  

Estructura Escogida  Información Incluida  

 

Estructura mixta  

✓ Datos Personales  

✓ Estudios Realizados        

✓ Cursos y talleres complementarios      

✓ Nivel Idiomático Conocimientos a Nivel Informático  

✓ Experiencia Laboral      

✓ Referencias Laborales 

✓ Referencias Personales    
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Contacto con Empresas. Aun siendo un estudiante que trabaja desde los inicios 

de su carrera, la experiencia de ponerme en contacto con diferentes empresas para 

ponerme a su servicio con un contrato de estudiante fue muy gratificante y enriquecedora 

ya que en mi primer trabajo no había pasado por los distintos procesos que hay que 

caducar para ser contratado.  

Como bien lo exprese en párrafos anteriores la práctica que estoy desarrollando 

en este momento la conseguí con mis propios méritos gracias a dejar que pasara el tiempo 

de apoyo de la universidad, pero esto hizo que el proceso fuera más enriquecedor por su 

grado de complejidad.  

El primer paso hacia este proceso fue la construcción de mi hoja de vida, que por 

cierto  no fue nada fácil ya que no sabía que formato utilizar en una gran infinidad, 

finalmente lo concrete y la desarrolle, la envié a algunos conocidos que se que tienen 

empresa o tienen contacto con personas que tienen empresa, paso una semana y nada 

pasaba, ahí fue donde me di cuenta de el flagelo que vive día a día mucha gente en 

Colombia, solo me bastaba esperar, hasta que llego el día en que una empresa se contactó 

conmigo, me hicieron saber que estaban interesados en apoyar mi carrera profesional 

otorgándome un contrato de aprendizaje, por lo cual me citaron a sus instalaciones donde 

me reuní con el coordinador de recursos humanos y una psicóloga externa a la compañía, 

allí sostuve una charla con ellos donde el coordinador de recursos humanos me 

preguntaba que cuantos años tenía, que cuales eran mis metas en la vida, y preguntas de 

ese estilo, paso seguido fui sometido a una prueba psicotécnica la cual me especificaron 

que estaba evaluando mis competencia de trabajo en equipo, liderazgo, emociones, 
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comportamientos, entre otros la cual arrojo unos excelentes resultados los cuales me 

dieron el último empujón para poder firmar mi contrato.  

 

Análisis Fortalezas y Debilidades Practicante. Durante el proceso evidencié 

muchas fortalezas que nunca pensé que tenía, pero además debilidades en las que estoy 

trabajando día a día para mejorarlas.  

 

Tabla 8. Fortalezas y Debilidades Proceso Contratación  

Fortalezas Debilidades 

✓ Paciencia  

✓ Habilidades de comunicación  

✓ Ventajas competitivas  

✓ Perseverancia  

✓ Disposición  

✓ Cambio de postura personal  

✓ Ausentismo  

✓ Codicia  

✓ Inaccesibilidad geográfica 

 

Enganche. El día que se me desarrollaron en la compañía me hicieron saber que 

en los próximos días me llamaría para hacerme saber la decisión final de si iba o no a ser 

contratado. Días después fui contactado por el propio gerente de la compañía 

informándome que ya estaba aprobada mi contratación y que me esperaba al otro día para 

firmar mi contrato. Todo marchaba bien, pero me aquejaba una duda de cuál iba a ser mi 

salario que muchas veces en contrato de aprendizaje es nulo, el día de la firma me 

hicieron saber que mis labores iban a ser remuneradas con un salario mínimo con lo cual 

me motive por completo para firmar.  
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Inducción. El área de recursos humanos dispuso una persona de la misma área 

para que me hiciera un recorrido por las instalaciones de la compañía, compras, ventas, 

financiero, logística, y trabajos generales, además de ello me presento con cada uno de 

los funcionarios, finalmente se me presento la misión y la visión de la compañía, 

haciéndome énfasis en que todos estábamos apuntando hacia un mismo objetivo.  

Reflexión. Siendo esta mi primera interacción para ingresar a trabajar con una 

empresa destaco tres puntos importantes a la hora de buscar trabajo efectivamente.  

 

1. Una hoja de vida ordenada, clara y ligera al mismo tiempo.  

2. Una excelente presentación personal a la hora de presentarse en las instalaciones 

de la compañía.  

3. Gran conocimiento en todos los ámbitos posibles ya que nunca está de más que le 

hagan preguntas que no estén relacionadas con el trabajo, opino que lo hacen con 

el fin de saber si la persona que van a contratar tiene los pies en la tierra como se 

dice coloquialmente.  
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Capítulo 3  

Competencias de Trabajo  

 A lo largo de la carrera se han desarrollado competencias y habilidades en 

el manejo de conocimientos, plataformas, las cuales se ven plasmadas en la tabla de 

competencias tunning.  

Competencias Tunning  

Tabla 9. Competencias Tunning 

Capacidad 

 

Actividad pertinente con 

capacidad 

Argumentación de la 

pertinencia 

Identificar y optimizar 

los procesos de negocio 

de las organizaciones.   

 

Media Apoyo a la coordinadora de 

compras en la adquisición 

de los productos 

requeridos. 

Administrar un sistema 

logístico integral.   

 

Baja Apoyo a la coordinadora de 

ventas con el área de 

despachos.  

Usar la información de 

costos para el 

planeamiento, el control 

y la toma de decisiones.   

 

Media Apoyo a la coordinadora de 

ventas en el análisis de 

compras actuales y 

próximas.  

Mejorar e innovar los 

procesos 

administrativos.   

 

Alta Ejecución labor de 

clasificación de 

proveedores, para una 

mayor efectividad en el 

proceso de ubicación del 

cliente para una compra en 

un menor tiempo.  

Utilizar las tecnologías 

de información y 

comunicación en la 

gestión.   

 

Alta Actualización y 

clasificación de base de 

datos de proveedores.  
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Conocimientos, Competencias y Habilidades. A lo largo de la carrera e 

adquirido conocimientos que se pueden poner en práctica en el área de compras de Key 

Market como lo son la planificación, dirección y control en el proceso de compra, control 

de envió, garantías y servicio al cliente, que se dan en una secuencia cíclica, siendo un 

proceso dinámico e interactivo, como se muestra en la siguiente figura (Fleitman, 2000). 

 

Figura 4. Proceso Cíclico. 

 

(Fleitman, 2000) 

 

✓ En la planificación se definen los objetivos para alcanzar  

✓ En la organización se definen los recursos para alcanzar las actividades 

planificadas  

✓ En la dirección es clave la comunicación con las demás áreas de la compañía  

✓ Y por último en el control se deben definir indicadores para para garantizar el 

correcto avance del proceso. 
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Capítulo 4  

Análisis del Entorno Empresarial   

 A continuación, se evidenciarán aspectos de la compañía tales como 

clientes, proveedores, productos y servicios que se ofrecen en la actualidad, competencia 

directa e indirecta de la compañía, entes reguladores, y por último ámbitos económicos 

políticos, tecnológicos, medio ambiental que le competen a la empresa.  

 

Entorno General Key Market  

Como bien se pudo evidenciar en capítulos anteriores, Key Market es una 

compañía dedicada a la compra y venta de artículos tecnológicos, tanto en el ámbito de 

hardware, software, entre otros.  

Clientes. La compañía cuenta con una gran base de datos que a forjado durante 

casi 20 años de trayectoria en el mercado, se evidencian clientes en el ámbito privado 

como público y gobierno.  

 

Tabla 10. Clientes  

Cliente Sector Medio 

Diconel s.a.s. 

Empaques plásticos s.a. 

Supermercados guayabal 

Refrisistemas del caribe 

Mar pico 

Ingeniería 

Industrial 

Alimentos 

Industrial 

Ferretero 

Autodesk 

Autodesk 

Kaspersky 

Tóner HP 

CTP 
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Ingsystem 

Yanuba 

Alianza editores 

Gps global proyect 

Diconel s.a.s. 

Terra integrity s.a.s  

Growdata 

Dasi electrónicos 

Casyber Ltda. 

Gómez quintero abogados  

Sdm 

Constructora nio 

Inversiones reyes 

Distribuidora m y m 

Colegio margarita bosco 

Maestranza diesel s.a. s 

D y f 

Somos grupo constructor 

Inter rapidísimo 

Anillados Cali 

Estudios y proyectos 

Hotel Cartagena plaza 

Ingeniería 

Alimentos 

Gráfico / publicitario 

Gráfico / publicitario 

Ingeniería Avanzada 

Desarrollo Social 

Tic 

Tic 

Tic 

Servicios Profesionales 

Servicios Profesionales 

Construcción y Arq. 

Mayoristas 

Mayoristas 

Educativo 

Energía 

Textil 

Construcción y Arq. 

Mensajería 

Gráfico / publicitario 

Construcción y Arq. 

Hotelería y Turismo 

Autodesk 

Web Site 

Impresión HP 

Autodesk 

Autodesk 

Impresión HP 

Tóner HP 

Autodesk 

Tóner HP 

GoPro 

Kaspersky 

Autodesk 

Impresión HP 

Impresión HP 

Kaspersky 

Impresión HP 

Plotter 

Plotter 

Call 

Tóner HP 

Plotter 

Impresión HP 
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Sumas safety 

Foto planos gf 

Ecomedics s.a. s 

Grupo eulen 

Universidad de Fusagasugá 

Books and books 

Payc s.a.s. 

Clínica Rivas 

Universidad de Antioquia 

Datapower 

Carrera Arango s.a.s. 

Bolsa mercantil de Colombia 

Zona logística 

Globalistik s.a. s 

Seairtransport Ltda. 

Pc Colombia s.a. s 

Integral group 

3dves 

Funeraria divino niño 

Comercio 

Gráfico / publicitario 

Agropecuario 

Medio Ambiente 

Educativo 

Librería 

Construcción y Arq. 

Salud 

Educativo 

Tic 

Automotriz 

Financiero 

Logístico 

Logístico 

Transportes 

Tic 

Gráfico / publicitario 

Tic 

Funerario 

Plotter 

Plotter 

Impresión HP 

Autodesk 

Computo HP 

WD 

Kaspersky 

Kaspersky 

Plotter 

Plotter 

Kaspersky 

Computo HP 

ESET 

Kaspersky 

Zebra 

Impresión HP 

Zebra 

Renting 

Plotter 

(Key Market S.A.S, 2019) 
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Proveedores. La compañía cuenta con una gran base de datos que a forjado 

durante casi 20 años de trayectoria en el mercado, se observan grandes fábricas 

multinacionales tecnológicas y mayoristas a nivel nacional.  

 

Tabla 11. Proveedores  

Proveedor Productos y Servicios 

✓ MPS  

✓ Impresistem  

✓ Nexys  

✓ Polux  

✓ Valto  

✓ Hewlett Packard  

✓ Lenovo  

✓ LG 

✓ Samsung  

✓ Brother  

✓ Epson  

✓ Delogic 

✓ Hardware, Software y consumibles 

✓ Tintas y tóner  

✓ Hardware, Software y consumibles 

✓ Hardware, Software y consumibles 

✓ Drones  

✓ Hardware, Software y consumibles 

✓ Hardware  

✓ Hardware  

✓ Hardware  

✓ Medios Magnéticos  

✓ Medios Magnéticos  

✓ Gestión Documental  

(Key Market S.A.S, 2019) 

 

Competencia. La compañía se mueve en el mercado de la compra y venta de 

tecnología como lo son hardware, software, consumibles, medios magnéticos, entre otros, 

por lo cual siempre tiene que esta a la vanguardia renovando su portafolio y brindándole 
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al cliente tecnología de punta a los mejores precios. En la industria se encuentran los 

competidores directos que los definimos como distribuidores con un portafolio similar al 

de Key Market, unos con mayor musculo financiero como con menor. Por otra parte, se 

encuentran los competidores indirectos como lo son el contrabando, la piratería entre 

otros males, los cuales se pueden ver plasmados en los San Andresito, Unilago y demás 

comercios donde las empresas no cuentan con registro mercantil ante la cámara de 

comercio y así mismo logran vender productos de baja calidad, un gran ejemplo son los 

tóner y tintas recargado o refurbished.    

Entes Reguladores. a todas las compañías que se ejecutan sus actividades en el 

sector tecnología las rigen tres entes reguladores.  

 

1. Ministerio de tecnología de la información y las comunicaciones, el cual otorga 

las licencias para prestar servicios en el ámbito de códigos postales, regida por el 

artículo 37 de la ley 1369 de 2009, que es la encargada de regular los indicadores 

de calidad y tarifas para el servicio de correo (Ministerio de Tecnologias de la 

Informacion y las Comunicaciones , 2019 ). 

2. Superintendencia de Industria y Comercio, que es la encargada de vigilar la libre 

competencia, competencia desleal y la protección al consumidor, por medio del 

artículo 21 de la ley 1369 de 2009 (Ministerio de Tecnologias de la Informacion y 

las Comunicaciones , 2019 ). 
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3. Comisión de Regulación de Comunicaciones, que se encarga de regular las tarifas 

del mercado, e indicadores de calidad regida por el artículo 20 de la ley 1369 de 

2009 (Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones , 2019 ) 

 

Ámbitos. Como en la mayoría de las empresas que llevan a cabo sus actividades 

en el territorio nacional las decisiones en el marco económico, político, social, tecnología 

y medio ambiente afectan en su rendimiento. Key Market se ve tocada desde el punto 

económico ya que como la mayoría de productos de su portafolio son importados los 

precios se ven afectados por la constante subida del dólar, por lo cual no puede proponer 

ofertas de negocios no mayores a una semana de validez, por otra parte el sector 

tecnología influye en Key Market ya que es una de las empresas encargadas de distribuir 

la misma, se podría decir que si el sector tecnológico del país avanza, la empresa avanza 

en correlación con todos los nuevos productos que puede llegar a ofrecer en su portafolio. 

Por otra parte, la compañía se siente en gran parte comprometida con el medio 

ambiente ya que muchos de sus productos al finalizar su vida útil afectan en gran manera 

al medio ambiente por su largo tiempo a la hora de la descomposición final.  A lo largo 

de los años la empresa ha venido desarrollando proyectos para una correcta disposición 

final de artefactos como baterías, circuitos, monitores entre otros. 

Finalmente, la compañía se puede ver afectada indirectamente con las 

decisiones políticas que se tomen en el territorio nacional, se da cuenta de ello en fletes, 

tratados le libre comercio, y hasta en nuevos decretos y leyes que pueden ayudar como 

afectar al sector tecnológico. 
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Capítulo 5  

Cultura Organizacional    

 A continuación, se evidenciarán los diferentes aspectos de la cultura 

organizacional de Key Market, donde se observan, las creencias, hábitos, valores, 

actitudes y traiciones de esta.  

 

Cultura Organizacional Área de Compras  

Descripción Área de Compras. El área de compras actualmente está conformada por tres 

funcionarios, los cuales trabajan en sintonía con el área de despachos quien es la 

encargada de recibir y enviar al cliente los productos solicitados, para todo este proceso 

Key Market no cuenta con una gran infraestructura muy grande, maneja 2 camionetas 

industriales encargadas de los repartos en la ciudad de Bogotá, para los envíos de 

mercancía a nivel nacional se apoya en empresas logísticas como DHL, Envía y 

Servientrega.  

Los recursos que se disponen para el área de compra son incluidos en cada 

presupuesto que se envía a cada cliente, donde se incluye el costo de la mercancía, la 

instalación de ser necesaria, el flete y por obvias razones la utilidad. Mas afondo si en 

algún momento del año la empresa tiene una utilidad mayor que la planeada, el gerente 

decide si llena la bodega con stock de la mercancía que tiene mayor salida.  

El proceso de las compras se está ejecutando en el siguiente orden de ideas:  

1. Descarga de pedido para planeación de compra  
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2. Revisión de condiciones para proceder con la compra. De no estar las condiciones 

se solicita al vendedor encargado de montar el pedido a la plataforma rectificar 

los requisitos.  

3. Verificar disponibilidad de producto en sistema SIIGO  

4. Si se encuentra la disponibilidad se procede al alistamiento del producto, de no ser 

así se dispone a buscar el proveedor indicado para la compra del producto.  

5. Confirmación de ingreso de dinero de ser un pago de contado  

6. Coordinación de envío de mercancía  

7. Envió de mercancía  

(Key Market S.A.S, 2017) 

Descripción Cultura Organizacional Key Market. A continuación, se presentará 

una breve descripción de la cultura organizacional de la empresa.  

Figura 5. Cultura Organizacional.  

 

 

Key Market 
S.A.S. 

Entorno 
Turbulento 

Estructura 
organizacion
al jerarquica

Trabajadores 
Proactivos

Eventos 
ludicos y de 
exparsimien

to
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Dentro de la organización se fortalecen los lasos de amistad y compañerismo 

entre trabajadores con el desarrollo de actividades de esparcimiento tales como 

celebración de cumpleaños, celebración de días importantes como día de la madre, día 

del padre, despedidas de fin de año, entre otros.  

 

Novedades. En el momento de mi ingreso a la compañía una de las cosas que más me 

sorprendió fue el trato que maneja el gerente general con los diferentes colaboradores de 

la compañía, ya que es una persona muy abierta al dialogo. Adicionalmente la empresa 

cuenta con un espacio de esparcimiento donde las personas pueden tomar brakes, jugar 

juegos de mesa, y compartir con sus compañeros. También me llamo la tensión de 

celebrar los cumpleaños, ya que la empresa brinda un compartir a todos los funcionarios 

y además de ello se le entrega un detalle al cumpleañero. En cuanto a los procesos de la 

organización son muy ordenados y el ambiente de trabajo es muy agradable.  

 

Innovación. Después de dos largas semanas de trabajo un compañero me comunico que 

un viernes cada quince días se nos permitía salir al medio día, es una practica a la que se 

le llama viernes recortado donde la filosofía es pasar tiempo con la familia, lo cual deja 

ver a leguas que la empresa se preocupa por el bienestar de sus colaboradores.  
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Experiencias.  

Tabla 12. Experiencia Positiva y Negativa. 

Experiencia Positiva Experiencia Negativa 

Cada lunes el gerente general a las 8:00 

am da inicia a la reunión de resultados de 

la semana anterior, donde se evidencia 

que algunos de los vendedores estaban 

preocupados por no haber cumplido lo 

propuesto, en el desarrollo de la reunión el 

gerente se mostró muy abierto a la charla 

y muy motivador por lo cual los 

vendedores salieron llenos de ánimo.  

Transcurría la mañana de un miércoles 

cuando a un funcionario del área 

financiera presento una falla en su 

computador, por lo que pidió colaboración 

al área de sistemas, por lo cual fue 

enviado un ingeniero con una actitud un 

poco negativa, diciéndole a su compañera 

indirectamente que no sabía hacer cosas 

muy sencillas.  

 

Comentarios de Key Market. Después de casi 2 meses de trabajo en el interior de Key 

Market se a podido evidenciar que las personas están muy conformes con la manera 

como se llevan las cosas dentro de la organización y en los momentos de adversidades se 

logran solucionar los con el dialogo. Por otra parte, se ve que no todos sienten mucha 

afinidad con varios compañeros, pero por encima de ello prevalece el respeto.  

De acuerdo con (Giraudier, 2017), “las condiciones psicológicas, seguridad en el 

empleo, consideración, reconocimiento del trabajo, buena relación, etc., todo eso nos 

traslada a otro principio básico, la persona es el aspecto básico de la empresa, y es la 

persona, la que con otras se relaciona, se comunica, convive, manda, obedece, organiza, 



 
28 

etc. Esta relación está basada en unos principios equilibrados, si la persona presenta un 

equilibrio personal.” 

Por lo anterior, se entiende que por el buen seleccionamiento de personal llevado a cabo 

durante tantos años, la compañía goza de un clima organizacional agradable, ya que el 

conjunto de sus colaboradores y el trato de la organización hacia los ellos refleja un 

perfecto equilibrio y con este una gran armonía al desarrollar las correspondientes labores 

de cada uno.  

Se dice del jefe que es un hombre con mucha experiencia en los negocios de distintos 

tipos ya que Key Market no es el único. Entre los visitantes se rumora que la empresa 

cada vez tiene más fuerza en los negocios del sector público.  

Reflexión Final. Desde mi punto personal estos son los hábitos, comportamiento y 

actitudes que se deben desarrollar para ser aceptado y encajar perfectamente en la cultura 

organizacional de Key Market.  

 

Tabla 13. Hábitos, Comportamientos y Actitudes.  

Hábitos Comportamientos Actitudes 

 

Puntualidad  

Responsabilidad 

 

 

 

Buena Actitud  

Amistoso  

 

 

Amabilidad  

Compañerista  

Proactividad  
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Capítulo 6  

Propuesta de Acción de Mejoramiento     

 A continuación, se evidenciará la propuesta de mejoramiento planteada 

por el estudiante para la empresa Key Market S.A.S 

 

Análisis DOFA   

El análisis DOFA es una herramienta de diagnóstico y análisis para la generación creativa 

de posibles estrategias a partir de la identificación de los factores internos y externos de 

la organización, dada su actual situación y contexto. Se identifican las áreas y actividades 

que tienen el mayor potencial para un mayor desarrollo y mejora y que permiten 

minimizar los impactos negativos del contexto.  

El nombre es un acrónimo de las iniciales de los factores analizados: 

Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. En primer lugar, se identifican los 

cuatro componentes de la matriz, divididos en los aspectos internos que corresponden a 

las fortalezas y las debilidades, y los aspectos externos o del contexto en el que se 

desenvuelve la organización que corresponden a las oportunidades y las amenazas 

(Ballen, 2012).  

 

Basados en la anterior cita, se ejecutó el DOFA correspondiente para la empresa 

Key Market, el cual arrojo la siguiente matriz:  
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Tabla 14. Matriz DOFA  

 

Debilidades  Oportunidades  

- Portafolio de productos reducido  

- Baja participación en negocios de sector 

privado  

- Fuerza de ventas reducida  

- Mala comunicación entre áreas (ventas, 

compras y logística)  

- Baja presencia en redes sociales 

- Amplió mercado en sector privado  

- Apertura de nuevas cuentas en sector 

gobierno  

- Ventas en redes sociales  

- Diversificación de productos 

tecnológicos  

-
 Creciente demanda en e-commerce

  

Fortalezas  Amenazas  

- Trayectoria en el mercado de tecnología  

- Buena relación con proveedores  

- Talento humano moldeado con el 

tiempo  

- Servicio al cliente  

- Amplia flota de vehículos de reparto de 

mercancía  

- Ingresó de nuevos competidores al 

mercado  

- Contrabando  

- Corrupción en negocios sector gobierno  

- Productos genéricos  

- Fluctuación TRM  

 

Propuesta de Acción de Mejoramiento  

 

Identificación del Problema. Con el pasar de los años, los mercados han evolucionado 

de tal manera que en la actualidad una gran parte de los procesos de compra y venta se 
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llevan a cabo en medios digitales como son: página web, apps online, redes sociales, ente 

otros. Aunque se evidencia que Key Market tiene presencia en el E-Commerce, no cuenta 

con presencia en las distintas redes sociales donde se pueden captar infinidad de clientes. 

 

Justificación. Se puede decir que en la época actual “empresa que quiera sobrevivir, 

empresa que debe estar en redes sociales”, basados en el hecho de que es la manera como 

los clientes y posibles clientes van a saber que la empresa existe y qué productos y 

servicios ofrece y en ello juegan un gran papel las redes sociales. Así mismo, la empresa 

puede observar más de cerca los movimientos de sus competidores, manejar una 

interacción con sus seguidores, entre otros aspectos positivos, cabe aclarar que no estar 

por estar en las redes sociales, si no que para obtener un beneficio se debe poner en 

marcha un plan de marketing en redes sociales.  

 El plan de marketing en redes sociales ayuda como primera medida a la empresa a 

organizar y planificar en cuáles de estas quiere estar presente, además de que en él debe 

estar una estrategia definida la cual toma mejor forma poniendo en marcha los siguientes 

pasos:  

 

1. Definición de objetivos 

En el caso de Key Market, que su participación actual en redes sociales es nula, se debe 

empezar con el mejoramiento de la reputación de la empresa online, utilizando las redes 

sociales como medio de comunicación directa con los clientes, fortaleciendo así la 

manera como la empresa se quiere proyectar. 
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2. Establecer el nicho de mercado que se quiere captar  

Una vez definidos los distintos tipos de clientes que se quieren captar, se debe empezar a 

crear contenido donde estos puedan evidenciar que lo ofrecido puede satisfacer una 

necesidad. 

3. Determinar en qué redes se va a tener presencia  

Por el tipo de productos encontrados en el portafolio de Key Market, se sugiere tener 

presencia en Facebook y Instagram, ya que en ellos se publica un contenido muy visual y 

fácil de consumir, todo por medio de imágenes, aunque el video cada vez toma más 

protagonismo.  

4. Calendario Editorial  

En la creación del calendario editorial se encontrarán aspectos como, que productos se 

van a ofrecer, qué necesidades van a suplir los mismos, además de no volver las redes de 

la empresa monótonas y repetitivas, por último, la publicación de contenido en el 

momento indicado.  

El calendario editorial debe contar con un formato donde se evidencie el día de 

publicación, objetivo de la misma, red social donde se va a publicar, y por último texto y 

contenido visual de la publicación.  

5. Análisis  

Después de ejecutado todo lo anterior, la empresa poseerá un registro de todas las 

interacciones de la página y sus clientes, por ende, se deducirá que contenido funciona y 

cual no funciona, para así mejor día a día el contenido de las publicaciones. Una gran 

herramienta que Key Market puede explotar es la de estadísticas que cada red social 
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provee a sus usuarios, entregando datos que bien analizados podrán servir de gran ayuda 

en el proceso de implementación de ventas por redes sociales. 

 

Objetivo General. Incremento de ventas de la compañía, con las redes sociales como 

principal herramienta.  

 

Objetivos Específicos.  

- Crear propia comunidad online  

- Dar a conocer los productos que vende la empresa  

- Aumentar el tráfico del sitio web de la empresa  

- Incremento de contactos en base de datos de la compañía 

 

Resultados Esperados. Se espera afianzar una comunidad de mínimo tres mil seguidores 

en las redes sociales de Key Market, donde se publican los distintos productos que ofrece 

la empresa. Adicionalmente se debe evidenciar un crecimiento positivo en el tráfico del 

sitio web de la compañía, ampliando así la base de datos de clientes potenciales y por 

consiguiente un aumento sustancial en las ventas de la empresa que es el resultado 

primordial de la propuesta de mejora, impactando positivamente las utilidades brutas de 

la misma. 
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Capítulo 7  

Cuestionario Final      

 A continuación, se evidenciará el cuestionario propuesto por parte de la 

universidad de Bogotá Jorge Tadeo Lozano, con las respectivas respuestas del estudiante. 

 

 

1. Señalar los campos de formación requeridos con mayor intensidad para la 

realización de las funciones asignadas en la práctica. 

 

Los campos de formación mayormente requeridos para la ejecución de la práctica 

se encuentran en análisis del mercado, negociación y manejo de sistemas de 

información 

Los tres campos anteriormente mencionados son fundamentales para el desarrollo 

del trabajo en el área de compras de Key Market ya que el análisis del mercado 

brinda un mejor panorama de este, facilitando decisiones que favorecen a la 

compañía. Adicionalmente la negociación tiene un papel importante en el área ya 

que esta es la encargada de adquirir los distintos productos ofrecidos en el 

portafolio de la empresa y en este ámbito puede favorecer o no a las utilidades de 

la compañía.   

Por último, encontramos el manejo de sistemas de información, que son este no se 

podrían llevar a feliz término ninguna de las anteriores, ya que Key Market 



 
35 

maneja distintos aspectos en plataformas como Excel, Aurora, entre otros 

sistemas. 

 

2. Señalar los temas que necesitan modificarse o incluirse en el plan de estudios.   

 

El plan de estudios de Administración de Empresas en la universidad Jorge Tadeo 

Lozano, además de ser un plan muy completo, le hace falta incluir aspectos que 

han venido surgiendo en la actualidad como son el manejo de negocios online, 

donde el estudiante aprenda a desenvolverse en este ámbito y logre plasmar todas 

las oportunidades allí presentes en grandes beneficios para su propia empresa o 

para la empresa a la que le preste sus servicios. 

 

3. Evaluación de la Practica: (Señalar la pertinencia – o no - de las principales 

labores desarrolladas en la práctica respecto a su formación como 

administrador.  Justificar)   

 

Desde el punto de vista de un próximo administrador de empresas, se señala que 

las prácticas llevadas a cabo brindan una excelente experiencia y enriquecen la 

formación ya que, en el momento de ser profesional, se pondrán en práctica todas 

las habilidades desarrolladas en el campo de las compras y posteriormente su 

correcta distribución a los diferentes clientes de la empresa.  
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4. Autoevaluacion de la experiencia:  (Señalar los principales aprendizajes y el 

balance de la experiencia laboral.  Justificación).   

 

Las prácticas estudiantiles claramente enriquecen al estudiante como en el ámbito 

personal como en el ámbito profesional, dando así experiencias positivas para 

próximos trabajos. Principalmente se aprende la responsabilidad y cumplimiento, 

se fortalece el valor honestidad y primordialmente se aprende a desenvolverse en 

el mercado laboral.  

 

5. Conclusiones (Señalar los objetivos alcanzados a nivel personal y profesional)    

 

Se alcanzaron objetivos personales basados en el fortalecimiento de valores como 

lo son la honestidad, el respeto, la prudencia y la responsabilidad.  

En el ámbito profesional se lograron aspectos como la experiencia, el correcto 

desenvolvimiento en un área de trabajo, además se fortalecieron aspectos como el 

relacionamiento empresarial.   

 

6. Recomendaciones para la empresa   

 

Se recomienda a Key Market brindarle la oportunidad no solo a practicantes de 

administración de empresas, si no a practicantes de un gran número de carreras, 

que pueden traer consigo conocimientos cotidianos como conocimientos 
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contemporáneos que pueden ser de gran beneficio para el mejoramiento y 

crecimiento de la empresa.  

 

7.

 

Comentarios finales  

 

Agradezco al señor Juan de Jesús Mosquera, dueño y gerente general de Key 

Market por brindarme la oportunidad de desarrollar mi primera experiencia laboral 

y hacer de ella muy enriquecedora en mi camino hacia el profesionalismo, 

adicionalmente le digo que siga en la lucha día día en la búsqueda de una compañía 

más sólida y fructífera.  
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Apéndice 

Para el desarrollo de todo el trabajo fue fundamental el apoyo de algunos de los 

funcionarios de la empresa Key Market S.A.S., los cuales facilitaron los distintos 

documentos para la extracción de la información.  
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