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Glosario

1. NS: Nivel de servicio.

2. RMS: Retail Merchandising System.

3. OC: Orden de Compra.

4. PROFIMETRICS: Herramienta de Oracle para hacer el ajuste de precios en el sistema.

5. P.A.: Partida Arancelaria

6. N.I: Negocios Internacionales.

7. SHV: Holding holandés de accionistas duefio de Makro.

8. MP: Marca Propia

9. Cash & Carry: Sistema de compra pague y lleve, usado por los retail en su mayoria.

10. MBS: Sistema de informacion general sobre articulos, precios, costos, inventarios y

proveedores de uso comun para la compaifiia.
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Resumen

Para obtener el titulo de profesional en Negocios Internacionales es fundamental cumplir con el
requisito de la practica empresarial. Requisito que en el largo plazo genera un beneficio para el
estudiante gracias a la aplicacion de lo aprendido en las diversas clases en la universidad, pero
adicional, permite acumular experiencia en el campo profesional que es imperativo en el actual
mercado laboral. Es necesario tener en cuenta y entender que muchas veces la vivencia laboral
difiere de lo visto en aulas. No obstante, no deja de ser necesario tener las bases de la universidad

para afrontar la experiencia completa del entorno profesional.

Este primer acercamiento al mercado laboral implica para el estudiante la capacidad de
adaptarse a un entorno donde las reglas y conductas a seguir son diferentes a las que esta
acostumbrado en el campo académico. Factores como el horario fijo ocupando la mayoria del
dia, el codigo de vestimenta, acatar 6rdenes de un jefe directo e incluso el trabajo bajo presion
exigen el desarrollo de habilidades y competencias que en la zona de confort no se conocen. La
practica empresarial es una oportunidad de autoconocimiento y mejora mancomunada por medio

de la mezcla perfecta entre conocimiento tedrico y aplicacion practica.

La practica empresarial se desarrolld6 en Makro Supermayorista SAS apoyando en la
direccion comercial el area de alimentos, puntualmente la categoria de aseo hogar. Sera con base

en lo anterior que se dard informacion al detalle de las actividades y aportes realizados.

Palabras Clave. Aplicacidon, apoyo, crecimiento, experiencia, practica empresarial, objetivos
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Abstract

To obtain the professional title in International Business, it is essential to comply with the
requirement of business practice. Requirement that in the long term generates a benefit for the
student thanks to the application of what has been learned in the various classes at the university,
but additional, allows accumulating experience in the professional field that is imperative in the
current labor market. It is necessary to take into account and understand that many times the
work experience differs from what is seen in classrooms. However, it is still necessary to have

the bases of the university to face the full experience of the professional environment.

This first approach to the labor market implies for the student the ability to adapt to an
environment where the rules and behaviors to follow are different to those that are used to in the
academic field. Factors such as the fixed schedule occupying the majority of the day, the dress
code, following orders from a direct manager and even work under pressure demand the
development of skills and competences that are not known in the comfort zone. The business
practice is an opportunity for self-knowledge and joint improvement through the perfect mixture

of theoretical knowledge and practical application.

The business practice was developed in Makro Supermayorista SAS, supporting the
commercial area in the food area, specifically the household cleaning category. It will be based

on the above that information will be given in detail of the activities and contributions made.

Keywords: Application, business practice, experience, growth, objectives, support.
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Introduccion

De acuerdo con lo establecido por el ministerio de educacion, la Universidad Santo Tomas
acordo en el reglamento general de opciones de grado que especifica que la pasantia empresarial
cuenta como opcion de grado en compaifia del trabajo social, la tesis, entre otras. Estas reglas

estan a la disposicion de cualquier en el acuerdo N° 8 del 16 de junio de 2003.

Como opcion de grado se eligid la practica empresarial ya que va de acuerdo al espiritu
tomista, que busca generar un compromiso con la sociedad por medio de la vivencia e
interaccion con la realidad, beneficiando la proyeccion social y el intercambio social y culturas
con la comunidad creando espacios de interdisciplinarios que faciliten el complemento de los
conocimientos tedricos adquiridos con la experiencia y la aplicacion practica. Es una eleccion
acertada ya que permite hacer una retroalimentacion de todos los conocimientos adquiridos por
medio del acceso a la informacion de una empresa real, desarrollando las habilidades y

competencias necesarias para desenvolverse en el campo laboral.

Con base en lo mencionado anteriormente se autoriza el inicio de la practica empresarial
desde febrero de 2018 en Makro Supermayorista SAS por el comité de opciones de grado para
optar al titulo de profesional en Negocios Internacionales, la empresa en mencioén se aprueba
dado que su actividad econdémica y su tamafio son los necesarios y requeridos para ejercer la
formacion académica y aseguran que se hard un buen desarrollo profesional del estudiante

cumpliendo los objetivos de la facultad.

En Makro, el apoyo se prestard a la categoria de aseo perteneciente al area de alimentos
de la direccion comercial por un periodo estdndar de seis meses. Si bien solo se trabajara en un
area es indispensable el contacto con las demas areas para la ejecucion de diferentes planes de
trabajo, esto permitira al estudiante entender la funcionalidad e importancia del trabajo en equipo

y como se obtiene un resultado a nivel general por medio de la sinergia en la organizacion.
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Previo a que el estudiante realice cada actividad que se le encomiende los responsables
aseguraran una induccidn, bien sea para el uso de las herramientas del sistema o para la gestion
de analisis de cualquiera que sea el tema o pendiente. Es en este punto donde el estudiante
identifica la relacion con las actividades encomendadas con el pensum. Posteriormente se inicia
la realizacion de las actividades con un acompafiamiento con el fin de despejar todas las dudas,

para que luego haya un trabajo autdbnomo por parte del estudiante en practica.
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1. Objetivos

1.1 Objetivo General

Analizar la pertinencia de la aplicacion, de los conocimientos adquiridos, en las funciones
desempefiadas como practicante en Makro Supermayorista SAS durante un periodo estandar de
seis meses. Teniendo en cuenta el apoyo prestado y la proposicion de oportunidades y acciones
en pro de la mejora de la compaifiia.

1.2 Objetivos Especificos

Identificar las actividades desarrolladas con el cargo de practicante.

Establecer la relacion entre las funciones realizadas y los conocimientos adquiridos en el aula.

Reconocer las propuestas correctivas y las acciones de mejora en los procesos de la compaiiia.
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2. Informacion de la empresa

2.1  Nombrey Razon Social

Makro Supermayorista SAS

2.2 Resena Historica

La empresa Makro Supermayoristas hace parte del grupo SHV, este es un holding holandés
fundado en 1896 integrado, inicialmente, por las mas grandes empresas dedicadas al comercio de
carbon, algunas empresas de las cuales tenian también una amplia trayectoria empezando
operaciones desde el siglo XVIII; tras un proceso historico en el que el carbon paso a ser fuente
de energia secundario siendo reemplazado por los hidrocarburos, SHV no dejo de ser un bloque

empresarial de la magnitud que ya era, sino que empez6 a contemplar otras areas de negocio.

La importancia de los consumidores HORECA (Hoteles, Restaurantes, Casinos) es tanta
para Makro que busca adaptar hasta la experiencia de compra, razoén por la cual las tiendas no
estan disefiadas para que un comprador este por horas, sino para que sea una compra rapida.
Aquellos que visitan la tienda, pertenecientes a un negocio saben que es lo que necesitan

exactamente, es por eso que van directo a buscar lo que van a llevar (concepto pague y lleve).

Este disefio de tienda adecuado para los clientes profesionales estd muy ligado a los bajos
precios que maneja Makro; a diferencia de un supermercado convencional, para la exhibicioén de
la mercancia, Makro usa en su mayoria pallets, las gondolas que usa son industriales, son de
tamafios enormes para que se haga un buen uso del espacio. En cuanto a la decoracion, la
empresa entiende que no es lo mas importante por lo que tampoco se le dedica mucha inversion.

Esta metodologia es tan efectiva para ahorrar costos innecesarios y para ayudar a que los
precios que ve el cliente final sean bajos que la han adoptado otros supermercados minoristas
como DI. Desde entonces se consolido el holding como se conoce hasta hoy, con las siguientes

empresas y negocios: SHV Energy: Siendo el mas cercano a la actividad fundacional del grupo
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SHV, es el lider en este sector encargado de brindar Gas Licuado de Petréleo en cilindros y
tanques para diferentes usos en mas de 20 de Europa, Asia y América del sur, adicional le

apuesta a las multiples formas de energia renovable como solucion.

Mammoet: Dedicado a prestar servicios de maquinaria pesada y transporte garantizando a
los clientes de la industria altos estandares de calidad y de seguridad. Eriks: En los mercados
europeo y norteamericano es el lider en el suministro de ingenieria mecéanica y servicios de alta
calidad en los procesos de la industria de fabricacion de equipos. Nutreco: Se ocupa de abastecer
el mercado de alimento para animales y peces siendo lider mundial, fundamentando su razon
social sobre el pilar de la investigacion; argumentando que con esta se puede adquirir una buena

materia prima y prestar un buen servicio final.

Dyas: Es la parte inversionista del holding, el destino de sus inversiones son empresas
dedicadas a la investigacion y desarrollo de petréleo y gas, siendo mds activo en los paises de
Europa del norte. NPM Capital: Funciona como un impulsador de las pequenas y medianas
empresas del Benelux, ofreciendo capital privado, ha estructurado su trayectoria asegurando un
aprovechamiento Optimo de las oportunidades de crecimiento y apoyando a las compaiiias

benefactoras a mejorar sus procesos y operaciones.

Makro: Es un supermercado de autoservicio mayorista comercializador de alimentos
basicos, perecederos y no alimentos basado en el concepto “pague y lleve” usando como
estrategia buena calidad para el consumidor a precios buenos. Es importante tener en cuenta que
el fin de Makro no es tener los precios mas bajos del mercado, sino primeros precios, es decir,
precios que los consumidores estén dispuestos a pagar teniendo en cuenta las condiciones

coyunturales del mercado nacional.

Como empresa, Makro, tiene presencia en América del sur y en Asia, con sus dos oficinas
de soporte en Brasil y Tailandia respectivamente. Gracias a las mas de 100 tiendas en estas dos
grandes regiones, Makro se ha posicionado como lider mundial en el sector del autoservicio
mayorista; abasteciendo clientes institucionales como restaurantes, hoteles, casinos, y mini

mercados.
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En América Latina, tiene presencia en cinco paises: En Brasil cuenta con 78 tiendas, en
Argentina hay actualmente 20 tiendas, en Peri hay 7, en Venezuela, a pesar de la crisis, persisten
las 37 tiendas Makro y las 19 Mikro. En cuanto a Venezuela desde la direccion en la casa matriz
en Brasil aun estan definiendo el futuro de la compatfiia acorde al avance de la situacion politica
y econdmica; siendo una decision que depende de mucho tiempo y coordinacién ya que cuenta
con mas de 1000 empleados. En Colombia hoy en dia, Makro cuenta con 20 tiendas y esta en

proceso de apertura de otras 3 tiendas para finales de 2018 e inicios de 2019.

Para entrar al mercado colombiano el grupo SHV se asocid con el Grupo Empresarial
Antioquefio GEA en 1995 con el fin de tener conocimiento sobre el mercado de consumo
profesional colombiano, tras este conocimiento e intercambio de informacion, Makro
Supermayorista Colombia empieza operaciones con apoyo financiero del grupo GEA.

En 2009 el grupo GEA vende todas sus acciones al grupo SHV y asi afianza sus oportunidades

en el mercado latinoamericano.

Con presencia en 20 ciudades colombianas, y con espacios de venta por tienda entre los
4000 y 9000 metros cuadrados, Makro busca abastecer las necesidades del mercado con grandes
proveedores de talla mundial, haciendo un conjunto de proveedores de mas de 1200 empresas,
con los cuales se logran bajos costos por medio de complejas negociaciones que beneficien a

todas las partes. Estos costos son el reflejo de que tan rentables son los mini mercados, sobre

todo, en el pais. (Makro, 2014).

2.3 Mision

“La mision de Makro es ser el lider en abastecimiento mayorista en Colombia, orientdndose a

clientes profesionales de alimentos y ofreciéndoles un amplio surtido de alimentos secos y

perecederos, complementados por una oferta de productos no alimenticios.”
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2.4 Vision

“La vision de Makro es mantener una fuerte posicion en el mercado como el mejor proveedor
para clientes profesionales de alimentos, ofreciendo soluciones disefiadas desde el punto de vista
del cliente con una alta productividad basada en la excelencia operacional. (Procesos

optimizados, herramientas adecuadas y personas motivadas).”

2.5 Organigrama

Para el desarrollo de la empresa, las dreas de operaciones en conjunto con recursos humanos han
establecido un mapa general de colaboradores de oficina central; con base en ese se disefio el
siguiente organigrama para delegar funciones y facilitar la comunicacion entre areas y en vez de
generar re procesos agilizar las tareas que debes realizarse entre colaboradores de diferentes

puntos de la organizacion.

Enricjue Tonza

(presidente Makro
olombia

Edith Riafio
J’ (administradora)

T
Andres James Andres Ruz Martin Inarte Lorena Palau
o Ann Sophie i lles (directora Enrique Charry
(dlreclor_desano\lo (directorra RRHH) (dnec!_or de (directar [ financiera) (director IT) (directora no
de clicntes: operaciones) comersial) alimentos)
Fredy Campns
(cirector asociado)

Santago Hemandez Marian Hernandez
(gerente categorias (gerere categorias
carnes y fruver) confiteria)

makro

—\— Tristian

Erica Conireras Carlus Torres (gerente (gerente
iﬁﬁm categoria ﬁ‘ﬂﬁ:;s congelados calegarias basicos

ran

Alejandra Flechas
(comprador de Compradares Compradores Compradores Compradores

cuidado personal)

Antonia oro7co

(comprador de Auxiliares Auxiliares Auxiliares Auxiliares
aseo hogar)

Practicantc Practicantc Practicante Practicants

Figura 1. Estructura Organizacional Makro Supermayorista SAS. El area ubicada dentro del rectangulo de color rojo
fue en la que se desarrolld la practica empresarial. Adaptado de la pagina web. de Makro.
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2.6  Area de trabajo

Direccion Comercial: Martin Iriarte.

Tel: 6781616 Ext. 1300

Director Asociado, Area de Alimentos: Fredy Campos.

Tel: 6781616 Ext. 1300

Gerente Categoria Aseo: Erica Contreras.

Tel: 6781616 Ext. 1305

Negociadora Lineas Clean-Laundry: Antonia Orozco.

Tel: 6781616 Ext. 1307

23



INFORME DE PRACTICA EMPRESARIAL — MAKRO 24

3. Funciones laborales

3.1  Nombre del cargo

Practicante Comercial — Dry Food.

3.2 Objetivos del cargo

Apoyar el proceso de generacion y analisis de informes.
Asistir en la creacion de proveedores acorde al area de trabajo.
Identificar los puntos de quiebre en los procesos y actividades diarias.

Identificar las falencias y carencias en el portafolio y apoyar a complementar el mismo.

33 Actividades ejecutadas

Gracias al amplio campo de accion del programa de negocios internacionales se prestd apoyo al
area de alimentos en la direccion comercial, drea que esta altamente relacionada con algunas

asignaturas del pensum académico.

3.3.1 Generacion y analisis de informes.

3.3.1.1 Descripcion Del Area.

En la categoria de alimentos se maneja mucha informacion de una sola fuente, pero con
diferentes énfasis y topicos, algunos de los informes més importantes son los de ventas
que incluyen datos de rentabilidad tanto neta como front. También estd el informe de
stock y rotacion de inventarios que permiten un analisis detallado del portafolio para ver
los articulos que faltan y los que sobran. Por otro lado, estd el informe de nivel de
servicio que explica de manera detallada la cantidad en unidades que hay de ciertos

productos en cada una de las tiendas.
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3.3.1.2 Labores Desemperiadas.

Las actividades realizadas acorde con lo mencionado anteriormente fueron las siguientes:
Generacion y analisis de informe de inventarios: Esta base se enviaba una vez a la
semana a los proveedores con el fin de que de manera mutua se establecieran dindmicas y

ofertas para activar la venta de articulos de baja rotacion.

Actualizacién de informe de nivel de servicio: Implica actualizar la informacion de
cantidades existentes de los productos en cada una de las tiendas; al tener el informe
actualizado se deben tomar acciones correctivas; en caso de que el NS esté por debajo del
95% es necesarios generar activacion u ordenes de compra de inmediato a los agotados
que mas impacten negativamente. Luego de la acciébn que se tome es fundamental
contactar a los proveedores o representantes de logistica que sea necesario para apurar la

llegada de la mercancia a la tienda en la que falte.

Generacion de informe de ventas y actualizacion periddicamente: Los informes de ventas
se pueden establecer de diferentes maneras segun la comparacion que se haga; bien sea
por proveedor, por tienda, por fecha, o like for like que es la union del detalle por tienda y
por fecha, sea que se establezca por plazos de tres meses, seis meses o de manera
mensual. Los informes de ventas permiten la toma de decisiones y la realizaciéon de
acciones de mejora para incrementar las ventas e identificar los puntos de quiebre que no

permiten que la venta aumente.

3.3.1.3 Pertinencia.

De las actividades anteriormente mencionadas se puede establecer relacion con las
siguientes asignaturas vistas en la universidad. Administraciéon: Los conocimientos
adquiridos facilitan la labor de gestion, planeacion, ejecucion y verificacion de los

acuerdos que se hacen con los proveedores para impulsar las ventas.

Inglés: El idioma es fundamental para cumplir con el perfil que se busca en el area

comercial, entendiendo que muchos de los resultados deben ser expuestos en
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presentaciones a los altos cargos en ingles ya que son estas presentaciones las que se

llevan a la cabeza de la organizacion en Holanda.

Fundamentos Juridicos: Los principales conocimientos aplicados son los de derecho
comercial y derechos del consumidor ya que por las acciones que se realizan en el area se
es susceptible de cometer faltas a la ley y es ahi donde la atencion especial a ciertos

procedimientos es imperativa.

Calidad: Cada una de las labores que se realice desde la generacion de un informe hasta la
estructuracion de una presentacion de resultados debe ser con los mas altos estandares de
calidad, que se evidencia por medio de las propuestas de mejora a la compaiia y la
eficacia al realizar las actividades propuestas, es decir, realizar las tareas encomendadas

en el menor tiempo posible, pero asegurando un buen resultado final.

3.3.2  Estructuracion y re definicion de portafolio ideal.

3.3.2.1 Descripcion del area.

Es fundamental tener el portafolio ideal bajo los lineamientos de los tipos de cliente que
atiende Makro, para el caso de la categoria de aseo el cliente que mas consume es el
individual y le sigue el cliente de grandes volumenes que serian los tenderos, y para éste

segundo caso son solo algunos productos los que llevan los clientes.

3.3.2.2 Labores desemperiadas.

Como practicante se ayudo con las siguientes labores a la estructuracion y re definicion
de portafolio, en compaiia de la gerente y de los proveedores: Realizacion de chequeos
en el mercado para identificar los productos que mas se venden y que no estan dentro del
portafolio Makro; tener esta idea del mercado permite hacer un acercamiento a precios

sugeridos y entrar a competir en igualdad de condiciones.

Andlisis de cifras Nielsen: Es diferente tener una percepcion del mercado a tener una

vista real de lo que los numeros y las cifras que se recogen tras resultados a nivel general.
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Estos datos se consiguen por medio de los proveedores y si bien el acceso a ellos no es

facil se necesita todo un proceso de negociacion para obtenerlos.

Diligenciamiento de formatos de codificacion y de fichas técnicas: Previos al ingreso de
la informacion en el sistema se necesita tener la informacion organizada, y esto se hace
por medio de formatos que estan predisefiados en la compaiia, luego del diligenciamiento
apropiado del formato de codificacion se realiza el proceso de aprobacion con el area de
category management de la direccion de clientes, mientras que con el formato de ficha

técnica se hace el proceso de aprobacion con el area de calidad.

Codificacion de articulos: Es el ingreso de informacioén de un articulo nuevo al sistema
para que exista en el nuevo portafolio, es necesario tener acceso al sistema y

conocimiento pleno de la herramienta para hacer un buen uso del tiempo.

3.3.2.3 Pertinencia.
De las actividades anteriormente mencionadas se puede establecer que la relacion mas

cercana se da con dos catedras previamente vistas.

Derecho comercial: Dado que se estdin comercializando articulos con diferentes
componentes quimicos se debe garantizar que las normas fitosanitarias estan acorde a la
ley. Para lo que es necesario tener la informacion del registro sanitario, los componentes
principales y toda la estructura de una ficha técnica que demuestre que la documentacion

esta al dia.

Enfasis logistico: Permiti6 identificar oportunidades de ahorro en cuanto a los costos ya
que al tener organizada integralmente la informacion y el analisis de las variables es mas
facil tomar decisiones que influirian en la competitividad en el mercado general, como en

el tema de precios y gestion de entregas.



INFORME DE PRACTICA EMPRESARIAL — MAKRO 28

3.3.3 Ajustes de costos y precios en el sistema.

3.3.3.1 Descripcion Del Area.

Muchas de las negociaciones del area comercial se basan en hacer ofertas donde el
proveedor compensa el margen de venta perdido a final de mes por medio de otros
ingresos, bien sean notas débito o facturas (dependiendo del concepto), adicional se
acuerdan dindmicas con los proveedores para activar la venta de articulos de baja

rotacion.

3.3.3.2 Labores Desemperiadas.

Para cumplir con estas negociaciones y ofertas para evacuacion de stock se realizaron las
siguientes actividades: Identificacion de los articulos de acuerdo al proveedor de baja
rotacion y establecimiento de un porcentaje o precio de descuento que sea llamativo y
asegure el trafico de clientes ademads de las fechas que deben ser escogida acorde a lo que
convenga mas, esto quiere decir, que deben revisarse que sean fechas estratégicas como

una fecha donde la gente en general reciba dinero.

Ingreso de los descuentos sean a precio sobre el costo en el sistema segin lo negociado
previamente con el proveedor, y de igual manera hacer la comunicacién interna a las
tiendas para que los descuentos sean exhibidos en piso de venta. Diligenciamiento del
formato de solicitud de ajuste de costos para ser llevado a control comercial y grabar la
informacion en el sistema por medio de la herramienta para que tras ser aprobado se

ajusten los precios de venta de los articulos modificados.

3.3.3.3 Pertinencia.

Enfasis en Logistica: Para realizar estas actividades fueron fundamental los
conocimientos adquiridos con respecto a inventarios, compras, ventas y logistica de
entregas y demds actividades logisticas, garantizando la eficacia operativa como
organizacion. Administracion: Nuevamente se evidencia la necesidad de poner en
préactica un plan de trabajo que conste de una planeacion, valga la redundancia, y una

ejecucion en los tiempos y con los recursos establecidos44
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4. Impactos del cargo

En los seis meses de practica se apoyo la categoria de aseo en el area de alimentos de la
direccion comercial, dado que es un area de alto dinamismo permitid aplicar habilidades que se
adquirieron en el periodo de estudio; habilidades como la comunicacidon oral y escrita fueron

fundamentales para el trato con los proveedores, con los clientes internos y externos.

El apoyo como practicante es fundamental en estas lineas ya que hay funciones como el
direccionamiento del sistema interno para la creacion de articulos y ajustes de costos y precios ya
que no hay una persona fija que se encargue de ello. Sin embargo, detras de estas labores hay un
proceso que consta de un flujo de aprobaciones y acciones operativas. Cada una de las acciones
requiere el uso de aptitudes que no solo se han aprendido en la Universidad, sino que también se

deben desarrollar por el medio en el que se esta.

Por otra parte, tener contacto directo con los proveedores implica el conocimiento de las
operaciones que se llevan a cabo en un largo plazo, los acuerdos pequefios que se hacen entre el
practicante y el proveedor son los pasos para cerrar una negociacion; sea del motivo que sea, una

compra por volumen o una venta puntual.

De igual manera se tiene contacto con los clientes internos; como practicante se hacen
acuerdos también con los colaboradores de otras areas y de las tiendas y almacenes. El contacto
con areas como la financiera y la de desarrollo de clientes para completar algunos procesos, para
lo que se debe entender y aplicar el concepto de trabajo en equipo en el desarrollo de las
diferentes actividades, poniendo a prueba los conocimientos teodricos adquiridos en la

universidad.

Finalmente, las actividades realizadas en el area de compras fueron relevante para el
desarrollo de la habilidad de trabajar bajo presion; es un area que exige que el practicante pueda

reaccionar bajo presion, no solo realizando las funciones y tareas que surgen en el camino sino
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actitudinalmente, ya que debe ser consciente que como subordinado no debe tener una respuesta

grosera a sus jefes o jefe independientemente del contexto.
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5. Herramientas otorgadas por Makro Supermayorista SAS para la realizacion de las

actividades.

Durante el periodo de seis meses de practica empresarial, Makro dispuso las herramientas

necesarias para el cumplimiento de las funciones acordadas:

Induccion de recursos humanos y de las personas afines a las funciones.

- Computador.

- Impresora multifuncional.

- Elementos de papeleria.

- Acceso al sistema, a la intranet y a la informacion.

- Usuario y claves para el acceso a las herramientas mencionadas anteriormente.
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6.  Aportes profesionales por parte del estudiante.

En el periodo de practica empresarial hubo un intercambio de conocimiento y aportes al area de
alimentos puntualmente; estos aportes se realizaron desde el conocimiento adquirido en la

Universidad, pero adicional desde el conocimiento y entendimiento del negocio.

Inicialmente se apoy6 con el mejoramiento de la organizacion de procesos, estableciendo
un plan de trabajo donde las prioridades se enmarcaron segun la urgencia de cada actividad.
Desde algunas materias vistas en la catedra de negocios internacionales se reestructuraron
procedimientos que de manera normal eran lentos, algunos como las liquidaciones de final de

mes o la codificacion de articulos.

Por otro lado, se sugiri6 un modo mas econdmico para realizar las compras a los
proveedores de las marcas propias; esto debido a que no despachan mercancia si la compra se
hace por debajo de un monto minimo, entendiendo esto se propuso hacer una compra por
volumen de manera peridodica a los proveedores de aseo de marca propia que no facturan
compras por debajo de los 700.000 pesos. Asi mismo se establecio la cantidad distribuida por
para cada una de las tiendas y de las bodegas de almacenamiento cuidando de no generar sobre
stock, lo que a su vez reduce las probabilidades de tener agotados en las tiendas, mejorando el

nivel de servicio de las lineas.

Dado que al momento de ingresar se estaban haciendo cambios de sistema, se propuso
disefiar un manual y luego imprimirlo con recursos de la oficina (sin mayor produccion) para que
la manera de usar las herramientas nuevas este a disposicion de los usuarios evitando la
necesidad de tener a los capacitadores cerca a sabiendas de que al igual que el resto de

colaboradores estan ocupados en la mayoria del tiempo.

Finalmente, se logro la actualizacion de las bases de datos mas usadas en la categoria por
medio de la limpieza de informacion desactualizada o errdnea y el reemplazo por datos veridicos

del sistema en conjunto con las 4reas colaboradoras, las tiendas y los proveedores.
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Conclusiones

Las practicas empresariales son la mejor opcioén de grado ya que permiten un acercamiento real

al mercado laboral, lo que permite entender las necesidades y exigencias del entrono profesional.

Las habilidades de comunicacion tanto oral como escritas aprendidas en la universidad son

fundamentales para la aplicacion de las funciones en cualquiera que sea la empresa.

La responsabilidad y el compromiso que aportan los principios profesionales de la universidad

son imperativos para la realizacion de las actividades asignadas.

Las materias dadas por la universidad fueron apropiadas para generar las oportunidades de

mejora y las acciones correctivas que se propusieron e implementaron.
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