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Glosario 

Freelance: es un anglicismo usado comúnmente para designar un trabajo independiente, 

autónomo o por cuenta propia. Es aquel que realiza trabajos o tareas puntuales relacionados con 

su profesión, oficio o especialidad para un tercero. 

Por lo general, el freelance recibe su pago en función del trabajo realizado o del servicio 

prestado, y los contratos suelen limitarse al proyecto o encargo contratado, sin obligación para 

ninguna de las dos partes de continuar la relación laboral una vez realizado y entregado el trabajo. 

Distribuidor: se encarga de vender un producto o servicio, desempeñándose como 

intermediario entre el productor y el consumidor. 

Revestimientos: son las terminaciones superficiales, que otorgan continuidad, sirven de 

decoración y protección, podría decirse que son la piel que cubre tanto fachadas como paredes 

interiores de edificios. 

Fuerza de ventas: es todos los recursos humanos y materiales que las empresas utilizan 

para vender. O sea, son los equipos enfocados en vender los productos o servicios de una empresa. 

Área de cartera: es responsable de mantener una buena administración de las cuentas por 

cobrar, el otorgamiento del crédito se realizará bajo un estudio previo a todos los solicitantes, con 

el fin de disminuir el riesgo de posibles pérdidas; asimismo, se facilitarán diversas técnicas que 

permitan la consecución de los objetivos.  

Trade Marketing: se puede definir como el conjunto de operaciones comerciales y de 

merchandising desarrolladas por una compañía. Se trata de una actividad orientada a desarrollar 

los procesos que buscan mejorar los resultados comerciales mediante acciones coordinadas de 

ventas y promociones que harán que el consumidor adquiera los productos ofrecidos en el punto 

de venta. 
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Resumen  

El desarrollo de esta práctica empresarial tiene como objetivo fortalecer las competencias 

profesionales enfocadas a la gestión comercial y de internacionalización para lograr el desempeño 

profesional, aplicando los conocimientos específicos de la carrera, conocer un ámbito de la 

realidad del país, fortalecer la formación ética y resolver los desafíos profesionales que se 

presenten.  

A continuación, podrá conocer detalladamente cada una de las actividades realizadas dentro del 

Canal de Ventas Viste tu Casa de la Organización Corona, multinacional con presencia en todo el 

continente americano, así como sus líneas de productos de acuerdo a cada una de sus divisiones 

de Mesa Servida, Baños y Cocinas, Superficies materiales y pinturas, Insumos Industriales y 

Energía, Almacenes Corona y Comercial Corona Colombia. En ese sentido se podrá evidenciar 

cada uno de los aportes del practicante a la compañía en el ejercicio de cada una de sus funciones. 

Palabras clave: freelance, distribuidor, revestimientos, fuerza de ventas, área de cartera, 

trade marketing. 
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Abstract 

The development of this business practice aims to strengthen professional skills focused on 

commercial management and internationalization to achieve professional performance, applying 

the specific knowledge of the career, knowing an area of the reality of the country, strengthening 

ethical training and solving professional challenges that arise. 

Below, you will be able to know in detail each of the activities carried out within the Viste tu 

Casa Sales Channel of the Corona Organization, a multinational with a presence throughout the 

American continent, as well as its product lines according to each of its Table divisions Served, 

Bathrooms and Kitchens, Material surfaces and paintings, Industrial Supplies and Energy, 

Almacenes Corona and Comercial Corona Colombia. In this sense, each of the contributions of 

the practitioner to the company in the exercise of each of their functions can be evidenced. 

Keywords: freelance, distributor, coatings, sales force, portfolio area, trade marketing. 
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Introducción 

El siguiente informe tiene como principal enfoque dar a conocer las experiencias obtenidas 

dentro del desarrollo de cada una de las funciones asignadas por parte de la Gerencia Comercial 

del Canal VTC, evidenciado la aplicación de conocimientos y habilidades aprendidas a lo largo de 

los ocho semestres de formación en el aula de clase.  

Además, este informe incluye la información necesaria para identificar el interés por 

parte de la compañía de contribuir al desarrollo profesional y laboral del estudiante en práctica 

universitaria, determinante en los aportes del practicante para el mejoramiento continuo de la 

compañía. 
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1. Informe práctica empresarial Organización Corona Compañía Colombiana de 

Cerámica S.A.S 

 

1.1 Justificación 

Con el fin de llevar a cabo la práctica empresarial como opción de grado y de acuerdo a la 

oportunidad ofrecida por la multinacional CORONA, se ha tomado la decisión de realizarlas en 

esta compañía, ya que esta organización desarrolla su actividad económica basada en operaciones 

de producción, comercialización, distribución y exportación de productos y materiales de 

construcción y relacionados, lo cual permite poner en práctica y aplicar los conocimientos 

adquiridos en la  academia y crecer de manera profesional, aportando la mayor disposición en las 

tareas y actividades asignadas para cooperar en el crecimiento de la compañía. 

 

1.2 Objetivos 

  

1.2.1 Objetivo General 

Apoyar la estrategia comercial de crecimiento y expansión de proyectos que el Canal VTC 

exige bajo la nueva dinámica Comercial de estructuración del modelo de Productividad, Desarrollo 

del Proyecto de aliados financieros y comerciales a fin de apoyar las estrategias de crecimiento. 

Conocer el modelo comercial de Freelance, el comportamiento del mercado buscando generar 

nuevas iniciativas de expansión e internacionalización del canal. 

 

1.2.2 Objetivos Específicos 

1. Análisis de información de ventas, resultados por canal, por zona y freelance. 
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2. Acompañamiento a las iniciativas de Trade (generación de informes de incentivos y 

apoyo en actividades). 

3. Apoyo en los diferentes proyectos del canal. 

4. Reporte ventas vs aliados financieros. 

5. Consulta de ventas en los diferentes aliados comerciales para la gestión de los Freelance. 

6. Apoyo al área comercial en las actividades o reportes varios que se requieran, buscando 

generar resultados en ventas. 

 

2. Perfil de la empresa 

Figura  1. Logo Empresarial 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021) 

 

La organización Corona está compuesta por cuatro Divisiones de Negocios – Baños y 

Cocinas; Superficies, Materiales y Pinturas; Insumos Industriales y Manejo de Energía; y Mesa 

Servida – y dos Unidades Comerciales que son Almacenes Corona y Comercial Corona Colombia. 

Corona cuenta con 20 plantas de manufactura en Colombia, 2 en Estados Unidos, 3 en 

Centroamérica y 3 en México, así como con una oficina de suministros globales en China. En 

alianza con Cementos Molins de España, se encuentra desarrollando a través de Empresa 

Colombiana de Cementos el negocio para la producción y venta de cemento en Colombia. Genera 
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más de 9.000 empleos y exporta sus productos a diversos mercados alrededor del mundo, 

incluyendo Estados Unidos, Canadá, México, Brasil, Chile, Venezuela, Centro América, el Caribe, 

Italia, España y el Reino Unido. 

 

2.1 Canal Viste tu Casa Corona 

“Transformamos Vidas y Cumplimos los Sueños de Muchos Hogares Colombianos”  

Adaptado del Informe de Sostenibilidad Corona 2021 (Corona, 2021)  

Viste tu Casa es un canal de ventas inclusivo que nació hace 14 años como parte del 

compromiso e interés de Corona por mejorar las condiciones de vivienda y la calidad de vida de 

consumidores de estratos 1 y 2 de las principales ciudades de Colombia. Viste Tu Casa ayuda a 

los colombianos de bajos recursos a cumplir el sueño de mejorar las condiciones de sus viviendas 

al ofrecer puerta a puerta, a través de una fuerza de ventas totalmente 100% freelance y algunos 

distribuidores como Jamar y Multintegral, los productos de la compañía para el mejoramiento del 

hogar. 

 

2.2 Razón Social 

La sociedad dentro de la Organización Corona en la cual se encuentra el canal se designa 

como Compañía Colombiana de Cerámica S.A.S 

 

2.3 Domicilio de la empresa y jefe inmediato 

Teléfono: (57) 321 440 23 94 

E-mail: igomez@corona.com.co         

Dirección: Cra. 48 #72 Sur 01 Edificio Administrativo, Sabaneta, Antioquia 

Jefe Inmediato: Ivonne Maritza Gómez Nieto  
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2.4 Objeto social 

La manufactura y comercialización de productos para el hogar, la construcción, la 

industria, la agricultura y el sector de energía.  

 

2.5 Misión 

Somos una compañía multinacional enfocada en el sector de la construcción, que provee 

soluciones completas a sus clientes y consumidores. Atraemos el mejor talento y promovemos el 

desarrollo y el bienestar de nuestros colaboradores. Ayudamos a mejorar las condiciones de vida 

en nuestras zonas de influencia mejorando vidas y transformando espacios. Adaptado del 

Informe de Sostenibilidad Corona 2021 (Corona, 2021)  

 

2.6 Visión 

Corona será una multinacional diversificada, enfocada en soluciones y productos para el 

mejoramiento del hogar y la construcción nueva, especialmente en las Américas, generando 

valor compartido en términos económicos, sociales y ambientales. Adaptado del Informe de 

Sostenibilidad Corona 2021 (Corona, 2021)  

 

2.7 Organigrama 

Canal Viste tu Casa 
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Figura  2. Organigrama 

 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021) 

 

2.8 Portafolio de productos 

 

2.8.1 División de Baños y Cocinas 

La División de Baños y Cocinas está dedicada al desarrollo y fabricación de productos que 

conforman soluciones integrales para baños y cocinas. Opera tres plantas de producción en 

Colombia, dos en Estados Unidos, tres en Centro América, tres en México que cuentan con 

tecnología de punta y cumplen con los más altos estándares de calidad para ofrecer a sus clientes 

y consumidores los mejores productos con el respaldo de las marcas Corona, Grival, American 

Standard, Ambiance, Mansfield, Orchid Ceramics y Vortens. Ofrece una gran variedad de 

productos que incluyen aparatos sanitarios, lavamanos, accesorios, asientos sanitarios, griferías, 

duchas, herrajes, muebles, elementos de plomería y gasfitería y cocinas. 
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2.8.2 División de Superficies, Materiales y Pinturas 

La División de Superficies, Materiales y Pinturas está dedicada al desarrollo y fabricación 

de productos para la construcción y remodelación que incluyen revestimientos (pisos, paredes y 

decorados), materiales de construcción (pegantes, boquillas, morteros, limpiadores, herramientas 

de instalación, estucos, yesos, pinturas, acabados texturizados, masillas tipo joint compound, 

masillas joint free, masillas para revoque en seco, masillas para acabados, aditivos para morteros, 

juntas, sellos e impermeabilizantes, entre otros) soluciones y sistemas constructivos que hacen más 

fácil y rápida la construcción mientras se cuida y protege la salud de la familia y la del maestro de 

obra. 

 

2.8.3 División de Insumos Industriales y Energía 

Esta División está compuesta de dos negocios. El negocio de Insumos Industriales produce 

insumos y materias primas para las industrias de cerámica, vidrio, pintura y agricultura. Es una 

fuente de competitividad para sus clientes ofreciendo un suministro de insumos y minerales estable 

y de un alto nivel de desempeño. A su vez, el negocio de Energía de esta División fabrica y 

comercializa de productos y soluciones para las empresas y distribuidores del sector de energía 

eléctrica e industrial, y es el distribuidor para Colombia de la línea de productos para protección y 

maniobra de media y alta tensión de Hyundai. Comercializa sus productos en EEUU a través de 

Gamma Insulators y desde el 2013 participa en el negocio de refractarios a través de la adquisición 

de la Empresa de Refractarios Colombianos (Erecos). 
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2.8.4 División de Mesa Servida 

La División de Mesa Servida es uno de los fabricantes más antiguos y reconocidos de 

vajillas de Colombia y Latinoamérica, así mismo comercializa cristalería y cubertería para 

completar su oferta para la mesa servida. Produce y comercializa tres líneas de productos a través 

de las marcas Vajillas Corona e lc (en México y Argentina): una para el hogar con múltiples y 

variadas colecciones, otra institucional dirigida a atender el mercado de hoteles y restaurantes, y 

una de Mugs, además de productos exclusivos para marcas europeas como Churchill y Arovo. 

Desde el 2013 es el distribuidor exclusivo del portafolio institucional de la marca portuguesa Vista 

Alegre en Colombia. Los principales destinos de exportación de la marca Vajillas Corona son 

México, Brasil, Perú y Argentina. La División de Mesa Servida también exporta a Centro América, 

Venezuela y Ecuador principalmente la línea de Hogar. Así mismo, a través de comercializadoras 

en México y Estados Unidos llega a dichos mercados con la línea Institucional. 

 

2.8.5 Almacenes Corona 

Almacenes Corona es la unidad comercial de Corona que comercializa soluciones para 

pisos, baños y cocinas, ofrece diseño asequible para todos los gustos, amplias opciones de 

financiación y de servicios relacionados con la transformación del hogar. Almacenes Corona 

cuenta con 38 puntos de venta a nivel nacional que además de vender la más amplia gama de 

productos Corona y de las mejores marcas nacionales e internacionales se especializa en la 

ejecución de proyectos completos haciendo más simple la remodelación, aportando valor agregado 

a los consumidores, facilitando este proceso por medio de asesoría personalizada, diseño 

computarizado, alternativas de pago y financiación, entrega a domicilio y garantía. 
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2.8.6 Comercial Corona Colombia 

Comercial Corona Colombia es la Unidad Comercial encargada de las fuerzas de ventas 

para las Divisiones de Negocios de Baños y Cocinas y de Superficies, Materiales y Pinturas – las 

dos divisiones de Corona de productos de acabados para la construcción – en Colombia con el 

objeto de atender a los clientes y consumidores de Corona de una manera más integral y con los 

más altos niveles de servicio. 

 

3 Cargo y Funciones 

3.1 Cargo 

Estudiante en práctica universitaria  

 

3.2 Funciones 

Análisis de información de ventas, resultados por canal, por zona y freelance. 

Semanalmente todos los integrantes del equipo comercial del Canal nos reunimos para hacer 

seguimiento al resultado de ventas y a partir del análisis de esos resultados decidir y tomar 

ciertas acciones para que la operación se encamine al cumplimiento de cada uno de los objetivos 

que nos vamos trazando es dichas reuniones.  

Para dichas reuniones es necesario la elaboración de reportes comerciales que nos 

permiten evidenciar los siguientes resultados: 

 

3.2.1 Resultados mes de Marzo 

*Las siguientes cifras se encuentran en miles de pesos colombianos: 
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Tabla 1. Cumplimiento Canal y por Zona Mes Marzo 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de marzo de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

Como podemos observar en la tabla en el mes de marzo en las Zonas Costa y Suroccidental 

estuvimos por encima del cumplimiento tanto del plan de ventas como del presupuesto mostrando 

la efectiva operación comercial de la fuerza de ventas de estas zonas, pero por el contrario en la 

Zona Centro no se logra ese cumplimiento por lo que se toman acciones por medio de un plan de 

incentivos que se implementa para el mejoramiento en los resultados de ventas de la zona pero que 

también se aplicará en las otras zonas para mantener e incrementar esos buenos resultados que se 

han obtenido, dicho plan se encuentra detallado más adelante. 

 

A continuación, podemos observar los resultados incluyendo otros distribuidores: 

 

Tabla 2. Cumplimiento otros distribuidores 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de marzo de la empresa Corona (Corona 2021)  
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Tabla 3. Productividad Año Freelance 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de marzo de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

En esta tabla podemos observar como a lo largo de los meses se ha venido incrementando 

la fuerza de ventas freelance, reflejando así la efectividad de los planes de cada una de las jefes 

por atraer más personas y vincularlas al Canal con dicho modelo comercial. 

 

Tabla 4. Cumplimiento x Modelo de Ventas 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de abril de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

En la tabla podemos observar los buenos resultados de la dinámica comercial 

implementada por el canal a fin de obtener resultados positivos.  

 

3.2.1.1 Acompañamiento a las iniciativas de Trade (generación de informes de incentivos 

y apoyo en actividades). Con fin de incrementar las ventas en las zonas (en especial las de la zona 

Centro como lo mencionaba anteriormente) y motivar a la fuerza de Ventas para poder mejorar los 

resultados en l desde el equipo comercial diseñamos y lanzamos el siguiente Plan de Incentivos:  
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Figura  3. Diseño Plan de Incentivos 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021) 

 

El plan consiste en poner unas metas de ventas individuales a cada unos de los vendedores 

de acuerdo al promedio de los resultados de ventas en los meses anteriores, por el cumplimiento 

de dicha meta se obtendrá un premio, cada una de las condiciones para poder participar se podrán 

observar a continuación, así como los respectivos premios:  
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Figura  4 Diseño Plan de Incentivos 
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Figura  5 Diseño Plan de Incentivos 

  

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  

 

3.2.1.2 Apoyo en los diferentes proyectos del canal. Análisis y Estados de Créditos. 

Debido a una represión en el número de reclamaciones de clientes que solicitan información sobre 

sus estados de créditos a la línea de atención de Colceramica 018000512030 y al estar expuestos 

a sanciones, demandas, daño reputacional y hasta la cárcel para el representante legal, la Jefe 

Nacional de Operaciones me pide apoyar el Área de Cartera para la gestión de dichas 

reclamaciones mediante el análisis y generación de estados de créditos, para poder realizar dichas 

actividades fue necesaria la capacitación en SAP Corona y SAP Vanti (Aliado financiero para 

dichos créditos), durante tres semanas tenía el reto a gestionar como mínimo 25 reclamaciones 

diarias, una vez pasada estas semanas logramos normalizar la operación pero me manifiestan la 

necesidad de seguir apoyando diariamente la gestión con un mínimo de 10 reclamaciones diarias 

para lograr mantenerla y no caer en nuevas represiones de estas solicitudes.  

 

A la fecha de finalización de las prácticas logré gestionar y elaborar más de 2.000 estados 

de créditos mediante el análisis de la información de los sistemas de las dos empresas, el control 
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y el archivo de dicha gestión lo voy llevando en la siguiente carpeta y donde por nombres se puede 

observar el número de clientes que he logrado atender: 

 

Figura  6. Análisis y Estados de Créditos 

 

  

Hay dos modelos de estados de crédito de acuerdo a la información solicitada por el cliente 

en la reclamación, uno de ellos solo contiene información general del crédito puesto que en este 

se evidencia toda la información que se requiere, y otro que contiene el detalle de la relación de 

pagos por solicitud directa del cliente y donde es necesario buscar toda la información en los 

archivos de recaudos del canal mes por mes y así poder suministrar la información de manera 

completa, a continuación se pueden observar el ejemplos de dichos modelos: 
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Figura  7. Modelo con información general del crédito 

 

Fuente: Corona (2021)  
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Figura  8. Modelo detallado con relación de pagos 

 

 

Fuente: Corona (2021)  
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Figura  9 Modelo detallado con relación de pagos 

 

 

Fuente: Corona (2021)  
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3.2.1.3 Apoyo al área comercial en las actividades o reportes varios que se requieran, 

buscando generar resultados en ventas. 

 

Figura  10. Logo Vendo Chat 

 

Adaptado de Imágenes Vendo por Chat (2021)  

 

Desde la vicepresidencia comercial se solicita al canal la búsqueda de modelos y estrategias 

comerciales que generen un incremento importante en los resultados de la fuerza de ventas 

Freelance mediante plataformas en línea, y es ahí donde nace el Proyecto Vendo por Chat “VPC”, 

que es un ecosistema digital que brinda soluciones para que las ventas a través de redes sociales y 

el chat se hagan de una forma eficiente y profesional. 

Una solución que le permitirá al canal digitalizar a la fuerza de ventas, medir su gestión 

comercial, mejorar su productividad en las ventas generadas a través de chats y la posibilidad de 

conectarlos con sus clientes de una forma fácil y eficiente.  

En ese sentido desde Trade Marketing solicitan mi apoyo para la gestión en la consecución 

de las descripciones, ventajas, imágenes y precios de cada uno de los productos que serán 

montados al micrositio de VPC, para esto fue necesaria mi capacitación en la plataforma 

corporativa de Marcas Corona y sitios en línea de la organización, una vez finalizado este proceso 

debí supervisar que todo se viera de manera correcta en la plataforma con el fin de minimizar 

cualquier anomalidad en el futuro.  
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Se realizó un archivo de un árbol con todas las categorías y subcategorías con el fin de 

poder mostrar la información de manera filtrada y más sencilla para un total de 530 productos, a 

continuación, se puede observar el formato de dicho archivo: 

 

Figura  11. Árbol con todas las categorías y subcategorías de productos 

  

 

El total de categorías fueron las siguientes: 

 

Figura  12. Total categorías 
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Figura  13. Subcategorías 

 

 

Una vez teniendo el catálogo con las categorías de productos empecé la consecución de las 

descripciones, ventajas, imágenes y precios todos productos, dicha tarea la realicé subiendo toda 

la información a un archivo que constantemente estaba compartiendo con el equipo comercial del 

canal y de VPC, cada una de las imágenes de los productos iban siendo agregadas a una carpeta 

compartida para lograr mayor facilidad al momento de subirlas al micrositio. A continuación, se 

observa la estructura de dicho archivo:  

 

 



PRÁCTICA EMPRESARIAL CERAMICA S.A.S 32 
 

Figura  14. Estructura catálogo con las categorías de productos 

 

 

 

 

 

En la siguiente captura de imagen se evidencia la carpeta compartida donde se iban 

agregando cada una de las imágenes conseguidas para ser subidas a la plataforma (se recolectaron 

más de 1.800 fotos de los productos desde Marcas Coronas):  
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Figura  15. Carpeta compartida de productos 

 

 

 

Posterior a la finalización de la etapa anterior me asignaron la revisión de que todo se 

hubiera subido de manera correcta al micrositio de VPC, validando en la página pude notificar al 

equipo comercial que todo estaba funcionando de manera idónea y se programa para el 1 de junio 

la salida en vivo y de capacitación a la fuerza de ventas para la operación de VPC, a continuación, 

se evidencian imágenes de como se ve el micrositio:  

 

Figura  16. Vista principal micrositio 

 

Adaptado de Imágenes Vendo por Chat (2021)  
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Figura  17. Vista Categorías y diferentes productos 

 

Adaptado de Imágenes Vendo por Chat (2021)  

 

Figura  18. Vista una vez seleccionado el producto de interés 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  
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3.2.1.4 Análisis de información de ventas, resultados por canal, por zona y freelance. 

Semanalmente todos los integrantes del equipo comercial del Canal nos reunimos para hacer 

seguimiento al resultado de ventas y a partir del análisis de esos resultados decidir y tomar ciertas 

acciones para que la operación se encamine al cumplimiento de cada uno de los objetivos que nos 

vamos trazando es dichas reuniones.  

Para dichas reuniones es necesario la elaboración de reportes comerciales que nos permiten 

evidenciar los siguientes resultados: 

 

3.2.2 Resultados mes de Abril 

*Las siguientes cifras se encuentran en miles de pesos colombianos: 

 

Tabla 5. Cumplimiento Acumulado Ene – Abr 2021 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de abril de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

Con este cuadro dentro del Informe de Cierre de Ventas del mes de abril todo el equipo 

comercial podemos observar los resultados de cada uno de los meses transcurridos que van del 

año, así como su respectivo cumplimiento por mes y a nivel general respecto al plan y el 

presupuesto del canal.  
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Tabla 6. Cumplimiento Canal y por Zona Mes Abril 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de abril de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

Como podemos observar en la tabla en el mes de abril solo la Zona Costa estuvo por encima 

del cumplimiento tanto del plan de ventas como del presupuesto, pero por el contrario en la Zona 

Centro y Sur Occidental no se logra ese cumplimiento por lo que se toman acciones por medio de 

un plan de incentivos que se implementa para el mejoramiento en los resultados de ventas de las 

zonas a fin de incrementar y mejorar los resultados que se han obtenido, dicho incentivos se 

encuentran detallados más adelante. 

A continuación, podemos observar los resultados incluyendo otros distribuidores: 

 

Tabla 7. Resultados otros distribuidores mes de abril 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de abril de la empresa Corona (Corona 2021)  
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Tabla 8. Productividad Año Freelance 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de abril de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

En esta tabla podemos observar que la fuerza de ventas freelance se redujo en un total de 

tres vendedores respecto al mes de marzo, razón por la cual se deja como tarea cada uno de los 

planes de las jefes por atraer más personas y vincularlas al Canal con dicho modelo comercial. 

 

Tabla 9. Cumplimiento x Modelo de Ventas 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de abril de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

En la tabla podemos observar los buenos resultados de la dinámica comercial 

implementada pero donde también existe la necesidad de seguir tomando acciones que permitan 

un mayor fortalecimiento del modelo comercial Freelance 
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3.2.2.1 Acompañamiento a las iniciativas de Trade (generación de informes de incentivos 

y apoyo en actividades). En consecuencia, con los resultados de ventas en el mes de abril, desde 

el quipo comercial generamos los siguientes incentivos comerciales a fin de mejorar e incrementar 

resultados y motivar a los vendedores a colocar ventas a pesar de las dificultades que se empiezan 

a presentar desde el inicio del paro nacional del 28 de abril.  

 

Figura  19. Generación de informes de incentivos y apoyo en actividades mes de abril 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  

 

El plan consiste en cumplir unas metas de ventas en el mes de mayo, por el cumplimiento 

de dicha meta se obtendrá un premio, cada una de las condiciones para poder participar se podrán 

observar a continuación, así como los respectivos premios:  
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Figura  20. Premios 

 

 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  
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Debido a toda la situación presentada por el paro nacional los resultados del canal no están 

siendo los mejores durante el mes de mayo, esto como consecuencia a todos los bloqueos que se 

presentan, siendo la Zona Sur Occidental y Centro las más afectadas, por eso desde el equipo 

comercial del canal tomamos la decisión de crear un incentivo adicional que nos permita lograr 

colocar ventas a pesar que por las circunstancias del momento no se pueda estar facturando los 

pedios, pero que nos permitirá lograr una mayor facturación en el mes de junio y así ver 

compensado seguramente los malos resultados que se esperan venir en el mes de mayo.  

A continuación, se detalla dicho incentivo:  

 

Figura  21. Incentivo Detallado 
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Figura  22 Incentivo Detallado 

 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  

 

3.2.2.2 Apoyo en los diferentes proyectos del canal. En reunión con todo el equipo comercial 

y de operación me plantean que desde mi práctica empresarial desarrolle una propuesta que atienda 

una necesidad directa en el canal, que consiste en crear un proceso de operación donde en cada 

uno de los cortes de cada mes se les informe a los freelances la liquidación de comisiones de Ventas 

que le serán pagados, puesto que esto se encuentra estipulado en el contrato con cada uno de los 

vendedores como una obligación del canal. 
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Para poder desarrollar dicho proceso programé reuniones con las jefes de ventas y del 

equipo de operaciones, donde definimos primeramente que con la ayuda de la auxiliar de 

operaciones crearemos cada corte un archivo donde se encuentre la información general de las 

comisiones que se pagarán, así como el detalle de cada una de las ventas que se les será pagadas a 

los vendedores, esta información se ve reflejada de la siguiente manera: 

 

Figura  23. Detalle de las ventas 

 

  

 

Este archivo contiene información sobre: zona, subzona, el código del vendedor, el número 

de cédula, el código SAP, el nombre completo del vendedor, la suma de ventas neta que se vaya a 

liquidar en el corte, el porcentaje y valor de la comisión y de la cesantía a la comisión, el total de 

la comisión a pagar, el medio de pago y la fecha a pagar. 
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A su vez en el archivo habrá hojas nombradas con la fecha de cada uno de los cortes donde 

se podrá encontrar la información detallada de cada una de las ventas realizadas por los vendedores 

durante dicho periodo, la información se ve de la siguiente manera:  

 

Figura  24. Formato corte de ventas 

 

 

 

Ya una vez este archivo se encuentre listo podré realizar el reporte a cada uno de los 

vendedores que será enviado con unos días de anterioridad al pago, a continuación, se puede 

observar un ejemplo de dicho reporte en formato pdf:  
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Figura  25. Reporte vendedores pdf 

 

 

Este reporte contiene información acerca del corte de ventas, el medio de pago, la fecha 

de pago, la suma de ventas, el porcentaje y valor de la comisión y de la cesantía a la comisión, el 

detalle de ventas que serán pagadas y si es el caso el detalle de ventas que serán pagadas el 

próximo corte de acuerdo a los límites establecidos legalmente y que se irán acumulando.  

Una vez todos los reportes de cada uno de los vendedores se hayan generado se enviarán 

por vía WhatsApp con un mensaje predeterminado que creé a fin de motivar su apoyo y gestión 

en el programa, con la siguiente estructura:  
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Figura  26. Envió reporte vía Whatssap 

 

 

Con el objetivo de tener almacenado todos los reportes por cada uno de los vendedores 

diseñé la siguiente estructura de archivo en la carpeta compartida con todo el quipo de la 

gerencia comercial del canal: 

Liquidación Freelances > > Zona “XYZ” > > Carpeta con el acumulado de los reportes cada 

“VENDEDOR X” 

Una vez terminé de diseñar y establecer este proceso programé reunión para presentar la 

propuesta, la cual fue aprobada por unanimidad por parte de todo el quipo de la Gerencia 

Comercial y donde establecimos que dicho proceso comenzaría desde el corte del 11 de mayo al 

27 de mayo de 2020 y así sucesivamente para cada uno de los próximos cortes de Ventas.  
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3.2.2.3 Análisis de información de ventas, resultados por canal, por zona y freelance. 

Semanalmente todos los integrantes del equipo comercial del Canal nos reunimos para hacer 

seguimiento al resultado de ventas y a partir del análisis de esos resultados decidir y tomar ciertas 

acciones para que la operación se encamine al cumplimiento de cada uno de los objetivos que nos 

vamos trazando es dichas reuniones.  

Para dichas reuniones es necesario la elaboración de reportes comerciales que nos permiten 

evidenciar los siguientes resultados: 

 

3.2.3 Resultados mes de Mayo 

*Las siguientes cifras se encuentran en miles de pesos colombianos: 

 

Tabla 10. Cumplimiento Acumulado Ene – May 2021 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de mayo de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

Con este cuadro dentro del Informe de Cierre de Ventas del mes de mayo desde el equipo 

comercial podemos observar los resultados de cada uno de los meses transcurridos que van del 

año, así como su respectivo cumplimiento por mes y a nivel general respecto al plan y el 

presupuesto del canal.  
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Tabla 11. Cumplimiento Canal y por Zona Mes Mayo 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de mayo de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

Como podemos observar en la tabla en el mes de Mayo solo en la Zona Costa hubo un 

cumplimiento del presupuesto pero por debajo del plan de ventas, en las Zona Centro y Sur 

Occidental no se logra el cumplimiento del plan de ventas ni del presupuesto, esto como resultado 

de los bloqueos por el paro nacional que impide el transporte de nuestros productos lo que se 

traduce en perdida de ventas, desde la gerencia comercial  con cierto nivel de preocupación por la 

situación actual del país tomamos las acciones que sean posibles y  mediante un plan de incentivos 

que nos permita al menos lograr una mayor colocación para que cuando sea posible se logren 

facturar la mayor cantidad de pedidos posibles, y de tal manera compensar en el mes de junio la 

gran caída que tuvo el mes de mayo. 

A continuación, podemos observar los resultados incluyendo otros distribuidores desde el 

mes de enero hasta el mes de mayo: 

 

Tabla 12. Resultados otros distribuidores mes de mayo 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de mayo de la empresa Corona (Corona 2021)  
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Tabla 13. Productividad Año Freelance 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de mayo de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

En esta tabla podemos observar que la fuerza de ventas freelance se redujo en un total de 

26 vendedores respecto al mes de abril, una disminución muy fuerte como consecuencia del paro 

nacional, que como se puede observar en el informe de este mes afectó en gran escala las ventas 

del canal y de toda la organización. 

En la siguiente tabla del informe podemos observar el cumplimiento por modelos de 

ventas durante el mes de mayo, donde se observa las bajas cifras como consecuencia de compleja 

realidad del país en estos momentos: 

 

Tabla 14. Ventas mes de mayo 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de mayo de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

3.2.3.1 Consulta de ventas en los diferentes aliados comerciales para la gestión de los 

Freelance. Desde el inicio de mis prácticas las Jefes de Ventas Zonales me manifestaron la 

necesidad de apoyarlas en el seguimiento de todas las ventas pendientes por cuestiones técnicas, 

comerciales o financieras, ya que muchas veces se perdían dichas ventas por la falta de gestión de 

los freelances. En ese orden de ideas tomé la decisión de hacer un reporte diario con todos aquellos 
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pedidos pendientes que cada mañana voy compartiendo con cada una de ellas y apoyo en su gestión 

para lograr la facturación y están se puedan ver reflejadas en los resultados de ventas del canal a 

final de mes.  

Dicho reporte que realizo diariamente contiene información básica que nos permita una 

mayor facilidad en su gestión, datos importantes como: zona de ventas, cédula del cliente, código 

lisim y nombre del freelance, aliado financiero, la observación por la que esa venta se encuentra 

pendiente y el estado de la misma. 

Toda esta información nos permite identificar rápidamente el asesor y poder apoyarlo en 

la gestión.  

Para elaborar este reporte me baso en la información que diariamente nos llega al correo 

de socios del canal, que funciona como torre de control donde llegan todas las solicitudes de ventas 

y temas relacionados con la gestión comercial.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de mayo de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

3.2.3.2 Análisis de información de ventas, resultados por canal, por zona y freelance. 

Semanalmente todos los integrantes del equipo comercial del Canal nos reunimos para hacer 

seguimiento al resultado de ventas y a partir del análisis de esos resultados decidir y tomar ciertas 

Tabla 15. Estructura básica del reporte diario 
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acciones para que la operación se encamine al cumplimiento de cada uno de los objetivos que nos 

vamos trazando es dichas reuniones.  

Para dichas reuniones es necesario la elaboración de reportes comerciales que nos permiten 

evidenciar los siguientes resultados: 

 

3.2.4 Resultados mes de Junio 

*Las siguientes cifras se encuentran en miles de pesos colombianos: 

 

Tabla 16. Cumplimiento Acumulado Ene – Jun 2021 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de junio de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

Con este cuadro dentro del Informe de Cierre de Ventas del mes de junio desde el equipo 

comercial observamos el comportamiento del cumplimiento del canal respecto al presupuesto y al 

plan, como se evidencia el cumplimiento respecto al presupuesto aumentó en 8 puntos 

porcentuales y respecto al plan que se incrementó en un 18%, teniendo en cuenta que el valor para 

el plan en el mes de junio era más bajo en comparación al mes anterior.  

 

Tabla 17. Cumplimiento Canal y por Zona Mes Junio 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de junio de la empresa Corona (Corona 2021)  
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En base al cuadro con las cifras del cierre del mes de Junio se evidencia que respecto al 

cumplimiento tanto del presupuesto como del plan hubo una mejor dinámica comercial que se ve 

traducido en unos mejores porcentajes respecto al mes de mayo, periodo que se vio altamente 

afectado como consecuencia del paro nacional, sin embargo las cifras de cumplimiento en el canal 

no son las mejores ni las esperadas por parte del equipo que lideramos este canal, indudablemente 

aún la situación del país durante este mes no es la mejor por las mismas razones del paro nacional 

que no permiten la completa normalización de nuestra operación comercial por las regiones del 

país. Observamos que este mes la Zona más afectada es la Zona Centro con un cumplimiento 

bastante bajo respecto a las otras zonas. Para esta reunión nos acompañó la vicepresidente 

comercial, quién manifestó su gran preocupación por la situación del país que afectó sin lugar a 

dudas los resultados del canal, una vez hecho este diagnóstico nos planteamos diferentes 

estrategias comerciales con el fin de direccionar a la fuerza de ventas a la gestión de una mayor 

colocación que nos permita compensar todo esto periodo de bastantes dificultades. 

A continuación, podemos observar los resultados incluyendo otros distribuidores desde el 

mes de enero hasta el mes de junio: 

 

Tabla 18. resultados incluyendo otros distribuidores mes de junio 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de junio de la empresa Corona (Corona 2021)  
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Tabla 19. Productividad Año Freelance 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de junio de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

En esta tabla podemos observar que la fuerza de ventas activa para este mes aumentó en 

16 vendedores respecto al mes de mayo, un buen indicador que nos permite ver un mejor 

panorama en el objetivo de normalizar la operación del canal. 

En la siguiente tabla del informe podemos observar el cumplimiento por modelos de 

ventas durante el mes de junio, donde se observa mejores cifras respecto al mes anterior como 

consecuencia de compleja realidad del país en estos momentos: 

 

Tabla 20. Cumplimiento ventas mes de junio 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de junio de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

 

3.2.4.1 Acompañamiento a las iniciativas de Trade (generación de informes de incentivos 

y apoyo en actividades). Partiendo de los resultados que se obtuvieron en el mes de junio desde 

el área de Trade marketing diseñamos el siguiente incentivo denominado “Con cocinas me hago 

la prima”, dicha estrategia nace a partir de la idea de poder brindarle a los freelances unos ingresos 

adicionales que representen lo que sería su prima ya que por las condiciones contractuales y de 
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vinculación al programa venta libre no da lugar a ella y que seguramente será una razón de 

motivación para ellos en la gestión de mayores ventas, de igual manera se aprovecha para elegir 

la categoría de cocinas ya que es importante aumentar las ventas de esta unidad de negocio dentro 

del canal. 

A continuación, se detalla dicho incentivo:  

 

Figura  27. Incentivo mes de junio 
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Figura  28 Incentivo mes de junio 

 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  

 

Como consecuencia de los bajos resultados durante estos dos meses del paro nacional 

desde la gerencia comercial definimos un plan de referidos que nos permita aumentar la fuerza 

de ventas freelance en el canal, es así como creamos en el siguiente incentivo que nos permita 

alcanzar dicho objetivo y mejorar resultados: 
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Figura  29. Plan de referidos 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  

 

3.2.5 Resultados mes de Julio 

*Las siguientes cifras se encuentran en miles de pesos colombianos: 

Tabla 21. Cumplimiento Acumulado Mar – Jul 2021 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de julio de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

En base a las cifras presentadas en este cuadro podemos observar el gran éxito de cada una 

las estrategias que fuimos diseñando durante la operación comercial, como se evidencia en las 

cifras del cierre del mes de julio logramos mejores resultados proyectando al canal a los excelentes 

resultados que se estaba obteniendo durante el primer trimestre del año, después de dos meses tan 

complicados durante el segundo trimestre del año como lo fueron el mes de mayo y junio, esto sin 
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desconocer que aún quedan grandes retos para volver a dichas cifras iniciales pero que sin lugar a 

dudas se trabajará en la misma línea hasta conseguir las proyecciones definidas mes a mes.  

 

Tabla 22. Cumplimiento Canal y por Zona Mes Julio 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de julio de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

Las cifras que podemos observar durante el mes de julio reflejan una mejor dinámica 

comercial logrando obtener muy buenos resultados, dentro de lo más destacable podemos observar 

como cambió completamente el panorama en la zona sur occidental, una de las más golpeadas por 

el paro nacional durante los dos meses inmediatamente anteriores, consiguiendo superar las 

proyecciones que se habían definido para el mes de julio. En ese mismo sentido le siguió la Zona 

Centro que mejoró indiscutiblemente sus porcentajes respecto al cumplimiento de las metas 

planteadas, por el contrario, en la zona costa del país no se obtienen los mejores resultados, lo que 

nos lleva a redefinir las estrategias para esta región del país que se ha destacado por ser de las más 

fuertes durante el transcurso del año. 

A continuación, podemos observar los resultados incluyendo otros distribuidores desde el 

mes de marzo hasta el mes de julio: 
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Tabla 23. Resultados incluyendo otros distribuidores mes de julio 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de julio de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

Tabla 24. Productividad Año Freelance 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de julio de la empresa Corona (Corona 2021)  

 

En esta tabla podemos observar que la fuerza de ventas activa para este mes se incrementó 

en seis vendedores respecto al mes de junio, logrando obtener la mayor cantidad de freelances 

activos durante el transcurso del año, fuerza de ventas que esperamos aumentar en mayores 

cantidades por medio del plan de referidos que ya se encuentra detallado en este informe. 

En la siguiente tabla del informe podemos observar el cumplimiento por modelos de ventas 

durante el mes de julio, reflejando muy buenas cifras respecto a los dos meses anteriores: 

 

Tabla 25. Cumplimiento ventas mes de julio 

 

Adaptado de Informe de Ventas del mes de julio de la empresa Corona (Corona 2021)  
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3.2.5.1 Acompañamiento a las iniciativas de Trade (generación de informes de incentivos 

y apoyo en actividades) Después de los alentadores resultados obtenidos en el mes de Julio se 

define el siguiente incentivo para el mes de agosto, a fin de seguir aumentando las ventas del canal 

y seguir mejorando los indicadores que reflejan la efectividad de cada una de las estrategias 

comerciales que hemos logrado definir respecto a las particularidades de cada situación 

presentadas durante el año. 

A continuación, se detalla el incentivo para el mes de Agosto: 

 

Figura  30. Detalle incentivo mes de agosto 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  

 

Este incentivo tiene como finalidad aumentar las ventas de la unidad de negocio 

correspondiente a la división de Baños y cocinas mediante unas metas de ventas definidas:  
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Figura  31 Detalle incentivo mes de agosto 
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Figura  32 Detalle incentivo mes de agosto 

 

Adaptado de Imágenes Corona (2021)  

 

 

4 Aportes 

4.1 Aportes del practicante 

 Informar constantemente al equipo que lidera el canal cada uno de los resultados 

semanales y seguimiento de los pedidos pendientes con el objetivo de dinamizar la 

operación comercial. 

 Apoyar el área de cartera en la represión de reclamaciones, evitando de esta manera que 

se presente cualquier acción legal en contra de la compañía por incumplimiento en los 

tiempos de respuesta a nuestros clientes. 

 Creación de los procesos y operaciones internas dentro de la gerencia para la información 

oportuna del pago de comisiones a la fuerza de ventas freelance asociada al programa venta 

libre. 
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 Elaboración de Incentivos junto a la coordinación de trade marketing con el objetivo de 

incrementar las ventas y mejorar resultados por zona, canal y freelance.  

 Consecución de imágenes y descripciones para el lanzamiento de Vendo por chat, nuevo 

canal online que permitió el crecimiento en ventas y actualización profesional de nuestros 

asociados.  

 Liderar el área de capacitación con el objetivo de que la fuerza de ventas se apropie de los 

conocimientos y habilidades necesarias al momento de la realización de operaciones 

comerciales con nuestros clientes finales.  

 

4.2 Aportes de la empresa 

Corona dio la posibilidad de fortalecer las competencias profesionales enfocadas a la 

gestión comercial y de internacionalización para lograr el desempeño profesional, aplicando los 

conocimientos específicos de la carrera.  

La oportunidad de realización de estas prácticas empresariales le permitió al practicante 

desarrollar un desempeño eficaz a través de la aplicación de conocimientos y habilidades 

adquiridos durante la formación académica de pregrado, promoviendo el desarrollo de 

potencialidades personales tales como creatividad, seguridad y destreza en el desempeño 

profesional.   

En ese sentido, se logró obtener comprensión del quehacer profesional como un proceso 

dinámico de constante perfeccionamiento, incentivando la contribución particular que se pueda 

hacer en la actividad práctica. 

 

4.3 Marco normativo  

 Reglamento de la práctica empresarial de la Universidad Santo Tomás. 
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 Ley Habeas Data 1581 de 2012. 

 Estatuto y reglamento interno Programa Venta Libre Corona.  

 

5 Recomendaciones 

En los seis meses de labores dentro del canal Viste tu Casa de la organización Corona se 

pudo evidenciar ciertas falencias que pueden ser subsanadas mediante acciones concretas, como:  

 Fortalecimiento del proceso de vinculación de socios Freelance.  

 Generación de nuevas alianzas financieras que permitan ampliar la posibilidad de llegar a 

más personas y países de las Américas.  

 Reestructuración de los procesos internos referentes a capacitación y actualización 

comercial a los socios freelances.  

 Fortalecimiento en el área operativa comercial con el fin de dinamizar el ingreso de 

ventas a la torre de control, así como su respectivo proceso logístico de entrega.  

 Fortalecimiento del canal vendo por chat, fortaleciendo el área de ventas online, 

incrementando ventas y reduciendo costos operacionales.  

 

6 Conclusiones  

En base a los lineamientos de Corona y de la Universidad Santo Tomás se logró poner en 

práctica muchos de los conocimientos adquiridos a lo largo la etapa formativa, tener un 

acercamiento al mundo empresarial y la oportunidad de desarrollar cada una de las habilidades 

profesionales que demostraron las capacidades del practicante en entornos comerciales y 

administrativos.  
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Las actividades y funciones del practicante dentro la organización permitió el 

mejoramiento de muchos procesos internos dentro del canal que se tradujo en el agradecimiento e 

interés por parte de la fuerza de ventas por seguir vinculados al programa venta libre. Evidenciar 

la capacidad de liderazgo del practicante con un gran equipo de trabajo comercial dispuestos a 

colaborar en el objetivo principal de mejorar el entorno de miles de hogares colombianos y la 

realización de sus sueños.  

Es importante destacar la suma importancia de cada uno de los espacios académicos 

ofrecidos por la universidad permitiendo al egresado asumir los retos exigidos por una 

organización del tamaño de Corona, logrando satisfacer las necesidades y objetivos del jefe 

inmediato y de la empresa. 
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Apéndice 

Apéndice A. Desprendible de pago de comisiones (Muestra) 
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Apéndice B. Certificado de finalización 

 

Fuente: Corona. 


