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Resumen

El presente informe de practica empresarial se desarrollé en K Group Corporation, una empresa
dedicada a la representacion y distribucion de autopartes y motopartes en mercados
internacionales. Problema: la empresa enfrentaba limitaciones en la actualizacion de datos sobre
mercados internacionales, particularmente el andlisis del parque vehicular en paises de Sur y
Centroamérica, lo cual afectaba la toma de decisiones estratégicas basadas en datos. Objetivo:
optimizar los procesos logisticos, comerciales y productivos mediante la realizacion de estudios
de mercado y la implementacion de herramientas de gestion documental. Método: se realizd un
diagnéstico inicial utilizando herramientas como Legis Comex y CVN para recopilar datos clave,
a la vez que se disefiaron estrategias basadas en inteligencia de mercados, gestion documental y el
uso de plataformas tecnoldgicas como Clientify para la mejora en la relacion con distribuidores y
demds grupos de interés. Resultados: se obtuvo informacion que facilitdo la priorizacion de
mercados con mayor potencial, se mejoro la organizacion y precision en la gestion documental, y
se propusieron estrategias innovadoras como la implementacioén de un sistema CRM. Discusion:
los hallazgos resaltan la importancia de integrar tecnologia y estrategias basadas en datos para
fortalecer la competitividad y posicionamiento en mercados internacionales, ademas de lograr
evidenciar la necesidad de una gestion eficiente de relaciones comerciales para asegurar la
fidelidad de los distribuidores.

Palabras clave: practica empresarial, mercados internacionales, autopartes, gestion

documental, CRM.
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Abstract
This business internship report was developed at K Group Corporation, a company dedicated to
the representation and distribution of auto parts and motorcycle parts in international markets.
Problem: the company faced limitations in updating data on international markets, particularly in
analyzing the vehicle fleet in South and Central American countries, which affected data-driven
strategic decision-making. Objective: to optimize logistical, commercial, and productive processes
through market studies and the implementation of document management tools. Method: an initial
diagnosis was carried out using tools such as Legis Comex and CVN to collect key data, while
strategies were designed based on market intelligence, document management, and the use of
technological platforms such as Clientify to enhance relationships with distributors and other
stakeholders. Results: information was obtained that facilitated the prioritization of high-potential
markets, improved organization and accuracy in document management, and proposed innovative
strategies such as the implementation of a CRM system. Discussion: the findings highlight the
importance of integrating technology and data-driven strategies to strengthen competitiveness and
positioning in international markets. They also emphasize the need for efficient commercial

relationship management to ensure distributor loyalty.
Keywords: business internship, international markets, auto parts, document management,

CRM.



PRACTICA PROFESIONAL K GROUP CORPORATION 10

Introduccion

El informe presenta la evolucion de la practica empresarial con el propodsito de exponer el
a detalle, los aportes y los aprendizajes obtenidos durante la experiencia realizada en K Group
Corporation, una empresa dedicada a la representacion y distribucion de autopartes y motopartes
en mercados nacionales e internacionales. Se aborda el proceso mediante el cual se identificaron
necesidades especificas de la organizacion a través del analisis del macro y micro entorno, se
propusieron soluciones practicas y se implementaron estrategias que generaron un valor agregado
significativo, esto fundamentado en conceptos clave como inteligencia de mercados, logistica
internacional y gestion de relaciones comerciales.

En el marco de un entorno comercial globalizado, las empresas enfrentan el reto constante
de adaptarse a las dindmicas cambiantes de los mercados internacionales, debiendo adaptarse
continuamente a los cambios presentes en cada uno de los mercados de interés (Puerto Becerra,
2010). Bajo este contexto, K Group Corporation busca continuamente fortalecer su posicion
competitiva a través de la optimizacion de sus procesos logisticos y comerciales, asi como
mediante el andlisis detallado del parque vehicular en paises de Sur y Centroamérica, una tarea
fundamental para definir estrategias efectivas de expansion y consolidacion y que fueron delegadas
a modo de apoyo para el rol de practicamente en negocios internacionales. Estas acciones no solo
evidencian la importancia de un analisis estratégico, sino que también destacan la relevancia de
contar con sistemas organizados para gestionar informacion clave que respalde la toma de
decisiones.

También es posible identificar la manera en que las herramientas tecnoldgicas y los
procesos administrativos pueden contribuir significativamente al cumplimiento de los objetivos

organizacionales, destacando la propuesta de implementacion de un sistema CRM como Clientify,
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el uso de plataformas como Legis Comex y CVN, y la actualizacion de bases de datos comerciales
como medio para el desarrollo de avances importantes para K Group Corporation, demostrando
como la integracion de tecnologia y estrategias comerciales puede optimizar la gestion interna y
externa de la empresa.

Ademas de los logros obtenidos para la organizacion producto del desarrollo de las
funciones y/o responsabilidades asignadas, el desarrollo de la practica empresarial permitio la
adquisicion de competencias esenciales para el ambito laboral, como la capacidad de andlisis
critico, la gestion efectiva de informacion y la habilidad para disefiar estrategias basadas en datos,
las cuales podran ser replicadas en otros contextos asi como en situaciones futuras. Estos
aprendizajes no solo fortalecen la formacion profesional del practicante, sino que también
contribuyen al crecimiento y sostenibilidad de la empresa en un entorno cada vez mas competitivo
y dindmico.

El informe esta estructurado de manera que permite un analisis general de las actividades
realizadas durante el desarrollo de la practica. En primer lugar, se presenta inicialmente un
contexto general de la practica empresarial, los objetivos propuestos y el perfil de la empresa.
Posteriormente, se aborda el marco conceptual y normativo que sustento las acciones realizadas,
mientras que en las secciones finales se desarrollan los aportes efectuados a la organizacion, los
aprendizajes obtenidos durante el proceso y un plan de mejora disefiado para fortalecer las
operaciones de K Group Corporation a futuro.

En términos generales, el presente documento no solo sintetiza los resultados alcanzados
durante el desarrollo de la practica empresarial, sino que también proporciona una vision detallada
de los procesos y estrategias implementadas a fin de abordar las oportunidades y amenazas que se

lograron identificar. De este modo, se consolida como una herramienta valiosa tanto para la



PRACTICA PROFESIONAL K GROUP CORPORATION 12

organizacion como para el desarrollo académico y profesional del practicante, destacando el

impacto positivo de la experiencia en ambos dmbitos.

1. Contexto de la practica profesional
Previo a abordar especificamente el desarrollo de la practica profesional, la problematica
identificada y los aportes realizados, es importante comprender el contexto especifico en que se

desarrollo, determinando componentes como la justificacion y objetivos por alcanzar.

1.1 Justificacion

La incorporacién del practicante en K Group Corporation surgié de la necesidad de la
empresa de optimizar sus procesos logisticos y comerciales en el marco de su expansion en
mercados internacionales. Con el aumento constante de la demanda de autopartes y moto partes
en el contexto colombiano, asi como en los demads paises en los que tiene presencia la organizacion
(Ospina Henao, 2023), la compaiiia identific6 la necesidad de contar con un apoyo adicional que
no solo gestionara el andlisis de mercados internacionales, sino que también administrara la
documentacion necesaria para asegurar el cumplimiento de sus objetivos corporativos.

La presencia de un practicante en el equipo no solo alivia la carga operativa, sino que
también introduce una nueva perspectiva y habilidades frescas, cruciales para mantener la
competitividad en un mercado en constante evolucion (Pefia y Vargas, 2020). La eleccion de esta
practica como opcidn de grado se da por varias razones significativas. Primero, la oportunidad de
trabajar en K Group Corporation ofrece un entorno ideal para aplicar los conocimientos adquiridos
en la formacion en Negocios Internacionales, especialmente en un sector tan dinamico como el de

las autopartes y en una organizacion con presencia nacional e internacional.
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Ademas, la empresa proporciona un escenario real donde se pueden observar y aprender
practicas de comercio y logistica internacional reales. La culminacion de esta practica no solo
promete un crecimiento profesional para el estudiante, sino que también asegura una contribucion
valiosa a los procesos de la empresa. Al finalizar el periodo de practicas, se logra mejorar la
eficiencia y efectividad de los estudios de mercado y la gestion documental, aportando un valor
significativo a la empresa y fortaleciendo su posicion en el mercado internacional. Asimismo, se
debe conocer disposiciones legales y el estado real del mercado a fin de poder brindar informacién

valiosa y objetiva a la organizacion.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general
Optimizar los procesos logisticos, comerciales y productivos de K Group Corporation
mediante la realizacion de estudios de mercado internacionales y la administracion eficiente de la

gestion documental.

1.2.2 Objetivos especificos

e Diagnosticar la situacion actual de los procesos logisticos y comerciales de K Group
Corporation para identificar areas de mejora.

e Disefiar estrategias basadas en estudios de mercado internacional que respondan a las
necesidades y tendencias del mercado.

e Evaluar el impacto de las mejoras propuestas en la eficiencia operativa y en el cumplimiento

de los objetivos corporativos.
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2. Perfil de la empresa
Adicional al contexto especifico de la practica profesional, se requiere comprender el
funcionamiento de la organizacidn, su estructura organizacional, portafolio de productos y/o
servicios, definicion del contexto macro y microeconémico, asi como la relacion de la empresa

con el mercado.

2.1 Razon social

K Group Corporation es una entidad dedicada a la representacion y distribucion de
autopartes y moto partes en mercados de Latinoamérica y Norteamérica. Fundada en 2011, la
compatfiia se especializa en ofrecer soluciones integrales que abarcan desde la logistica de
produccion hasta el posicionamiento de marcas en el mercado, garantizando siempre altos
estandares de calidad y eficiencia. La sede principal administrativa se encuentra en Miami (Estados
Unidos), y la empresa también mantiene oficina comercial en Bucaramanga (Colombia) y su sede

operativa en Ningbo (China).

2.2 Objeto social

El objeto social de K Group Corporation es la comercializacidon, distribucién y
representacion de autopartes y moto partes en mercados nacionales e internacionales. La empresa
se dedica a la gestion de la cadena de suministro, incluyendo la logistica sobre la produccion y
distribucion, asi como el desarrollo de estrategias de marketing para el posicionamiento de las
marcas que representa. Ademds, K Group Corporation se compromete a establecer alianzas
estratégicas con distribuidores y fabricantes para garantizar la calidad y la innovacién en sus

productos, asegurando el cumplimiento de los objetivos corporativos y la satisfaccion del cliente.



PRACTICA PROFESIONAL K GROUP CORPORATION 15

2.3 Direccion, teléfono, correo electronico y jefe inmediato en la empresa
La direccion de K Group Corporation es Calle 23 #18-21, Comuna 4 Occidental,
Bucaramanga (Santander), en el piso 4. El nimero de teléfono de contacto es +57 317 643 4936 y

el correo electronico es salesmanager@kgroupcorp.com. El jefe inmediato durante la practica fue

Diego Noel Castillo Téllez, quien ocupa el cargo de Jefe Comercial.

2.4 Estructura organizacional
Adicional a los aspectos generales de la organizacion, es necesario abordar la mision,

vision y organigrama especifico bajo el cual opera la organizacion.

2.4.1 Mision

La mision de K Group Corporation es ser la opcion preferida para las necesidades de
cualquier participante en la industria automotriz. La empresa se dedica a ofrecer una experiencia
integral en la compra, distribucion y consolidaciéon de marcas, asegurando productos de alta
calidad a precios justos. La organizacion se compromete a proporcionar un servicio confiable y
eficiente, valorando la calidad, la fiabilidad, la rapidez en la respuesta al cliente y la entrega
oportuna de las compras (K Group Corporation, 2024). Esta mision refleja el enfoque de la
empresa en mantener altos estandares de calidad y en fomentar relaciones so6lidas y duraderas con
sus clientes y socios comerciales.

La empresa también se distingue por su enfoque en el marketing comunicativo y la logistica
eficiente, brindando a sus clientes beneficios a través de esquemas de premios y de un apoyo
constante para minimizar los costos logisticos y el exceso de inventario. Esto no solo crea un

diferenciador comercial, sino que también mejora la rentabilidad y la satisfaccion del cliente,


mailto:salesmanager@kgroupcorp.com
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consolidando la posicion de K Group Corporation como un referente en el mercado de autopartes

y moto partes.

2.4.2 Vision

La visioén de K Group Corporation es consolidarse como un lider global en la distribucién
de autopartes y moto partes, reconocido por su innovacion, calidad y servicio al cliente. La empresa
aspira a expandir su presencia en mercados clave, como Florida y el resto de los Estados Unidos.
La organizacion busca ser sindnimo de excelencia en la industria automotriz, ofreciendo
soluciones integrales que incluyan logistica, marketing y abastecimiento, todo con un enfoque en
el desarrollo sostenible y el posicionamiento de marcas con alto impacto y el lograr abarcar en su
totalidad las necesidades de los clientes (K Group Corporation, 2024).

Esta vision destaca la ambicion de la empresa de crecer y adaptarse a las necesidades
cambiantes del mercado, manteniendo siempre un compromiso con la calidad y la innovacién. La
expansion en mercados internacionales y el fortalecimiento de las relaciones con distribuidores y
fabricantes son elementos clave para alcanzar esta vision, asegurando que K Group Corporation

contintie siendo un socio confiable y preferido en la industria automotriz.

2.4.3 Organigrama de la empresa

El organigrama de KMX International (Figura 1) muestra una estructura jerarquica clara 'y
bien definida, encabezada por Andrés Castillo, quien ocupa el cargo de Chief Sales Officer.
Directamente bajo su supervision, se encuentran Diego Castillo como Chief Commercial Officer
quien fue el jefe inmediato en el desarrollo de la practica y Sebastian Castillo como Marketing
Manager. Ademas, Manuel Ramirez desempena el rol de Sales Manager, encargado de la gestion

de ventas, mientras que Juan Barrera brinda soporte técnico a la organizacion.
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Figura 1. Organigrama K Group Corporation.
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La estructura se complementa con divisiones de ventas especificas para diferentes regiones.

Daniela Camacho es responsable de las ventas en Sudamérica, y Paola Hernandez se encarga de

las ventas en Centroamérica. La seccion de ventas en otros paises estd integrada en la organizacion,

lo que demuestra una clara segmentacion geografica para maximizar la eficiencia y efectividad de

las operaciones comerciales de KMX International.

2.5 Aspectos econémicos

Al igual que cualquier organizacion, K Group Corporation también puede verse afectada o

beneficiada por las condiciones de su entorno, siendo importante identificar los diferentes aspectos

que puedan influir, sean a nivel macro o micro.
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2.5.1 Entorno macroeconomico

Para abordar los aspectos macroecondmicos que puedan relacionarse con el

funcionamiento de la organizacion de interés, se emplea ha herramienta PEST que aborda los

aspectos Politico, Econdmico, Social y Tecnologico.

Tabla 1. Analisis PEST

Parametro

Descripcion

Politico

Econdmico

Colombia ha mantenido un entorno politico relativamente estable, aunque
existen desafios derivados de la implementacion de acuerdos de paz y
conflictos internos. Esto influye en la percepcion de riesgo para inversiones
extranjeras (Banco Mundial, 2024).

La politica fiscal de Colombia se fundamenta en un marco de reglas fiscales
que busca estabilizar la economia y reducir el déficit fiscal. Las reformas
recientes estan orientadas a mejorar la eficiencia del gasto publico (OECD,
2024).

Colombia tiene varios acuerdos comerciales que facilitan el comercio
internacional, incluyendo tratados con paises de América y Europa, lo que
beneficia la importacidn y exportacion de autopartes (Banco de la Republica,
2024).

La inflacion sigue siendo un desafio al finalizar el 2023 por encima del 7%,
aunque se espera una reduccion gradual hacia la meta del 3% en 2025, lo cual
impacta los costos operativos y de materias primas de los diferentes productos
y servicios (Banco de la Republica, 2024).

Las politicas medioambientales estdn en aumento, enfocandose en la
reduccion de emisiones y la sostenibilidad, lo que podria implicar cambios en
los procesos de produccion y logistica (Banco Mundial, 2024).

Se espera que la economia colombiana crezca un 1,2% en 2024 reflejado por
el PIB real, tras una desaceleracion significativa en afios anteriores. Este
crecimiento moderado afecta la demanda interna de productos y servicios
(OECD, 2024).

Puntualmente en el sector de autopartes, durante el 2024 las ventas de este
tipo de productos se han reducido en un 11.9% respecto al afio anterior,
demostrando dificultades econdmicas por parte de los compradores habituales
de estos insumos (Ospina Henao, 2023).

Las tasas de interés estan alineadas para apoyar la reduccion de la inflacion,
lo que afecta el costo del crédito para empresas y consumidores (Banco de la
Republica, 2024).

El desempleo sigue siendo un reto para Colombia, ubicandose en marzo de
2024 en 11.3%, superando en 1,3 puntos el valor del mismo periodo en el
2023 (Banco Mundial, 2024; DANE, 2024).
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Parametro Descripcion

e Un tipo de cambio flexible permite a las empresas adaptarse mejor a las
fluctuaciones del mercado global, aunque también puede introducir
volatilidad en los costos de importacion y exportacién (Corficolombiana,
2023).

e Lainversion extranjera directa es crucial para el desarrollo de infraestructuras
y expansion de mercados. Colombia sigue siendo un destino atractivo, aunque
con desafios regulatorios y de seguridad (Banco Mundial, 2024).

e Ladesigualdad econdmicay social sigue siendo un reto importante, afectando
el poder adquisitivo y la estabilidad social (Banco Mundial, 2024).

e Mejorar los resultados educativos es esencial para aumentar la productividad
y competitividad de la fuerza laboral (Banco Mundial, 2024,
Corficolombiana, 2023).

e La tasa de pobreza se ha mantenido estable, lo que indica la necesidad de

Social politicas mas efectivas para su reduccion, aunque se evidencid una leve
mejora entre 2022 y 2021 (DANE, 2023).

e La creacion de mercados laborales mas eficientes e inclusivos es clave para
mejorar la calidad de vida y la productividad (OECD, 2024).

e La estructura demografica influye en la demanda de productos y servicios,
con una poblacién joven que impulsa el consumo de tecnologia y servicios
innovadores (Banco de la Replblica, 2024).

e La adopcion de tecnologias avanzadas es esencial para mantener la
competitividad en el mercado global, especialmente en la manufactura de
autopartes (OECD, 2024).

Mejorar la infraestructura digital es clave para facilitar el comercio
electronico y la eficiencia operativa (Banco Mundial, 2024).

e La implementacién de procesos automatizados en la produccion puede
reducir costos y aumentar la eficiencia, aunque requiere inversion inicial

A significativa (Banco de la Republica, 2024; OECD, 2024).

Nota. Elaborado a partir de las distintas fuentes de informacion citadas.

Tecnologico

2.5.2 Entorno microecondémico

Sumado a las condiciones del macroentorno, se requiere abordar de forma especifica las
condiciones del microentorno las cuales suelen tener una relacion madas directa con el
funcionamiento de la organizacion, siendo necesaria su consideracion al momento de establecer

estrategias de mejora.
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Tabla 2. Analisis 5 Fuerzas Competitivas de Porter

Parametro

Poder de
negociacion de
los clientes

Descripcion

Los compradores en el mercado de autopartes en Colombia tienen un poder
de negociacion significativo. La amplia disponibilidad de informacion y la
competencia entre proveedores permiten a los compradores comparar
precios y exigir mejores condiciones. Ademads, la facilidad con la que
pueden cambiar de proveedor aumenta su poder de negociacion, lo que
obliga a las empresas a mantener precios competitivos y ofrecer un alto
nivel de calidad y servicio (Bernal Sanabria, 2008).

Poder de
negociacion de
los proveedores

Rivalidad entre
competidores
actuales

El poder de negociacion de los proveedores en la industria de autopartes es
considerable. La dependencia de componentes especificos y de alta calidad
otorgados por un nimero limitado de proveedores aumenta su capacidad de
influencia sobre los precios y condiciones de pago. Ademas, los
proveedores con tecnologias avanzadas o productos exclusivos pueden
imponer términos mas exigentes debido a la falta de alternativas viables
para las empresas compradoras (Bernal Sanabria, 2008; Pefia y Garcia,
2019).

La rivalidad entre los competidores actuales en el sector de autopartes es
alta. El mercado cuenta con numerosos actores tanto nacionales como
internacionales, lo que intensifica la competencia en términos de precio,
calidad y servicio. Las empresas buscan diferenciarse a través de la
innovacion en productos y estrategias de marketing, pero la competencia
sigue siendo feroz debido a la alta demanda y las oportunidades de
crecimiento en el mercado colombiano (Bernal Sanabria, 2008; Pefa y
Garcia, 2019).

Amenaza de
nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes en el sector de autopartes en Colombia es
moderada. La inversion inicial necesaria para establecer una empresa en
este mercado es significativa debido a los costos de infraestructura y
tecnologia. Ademas, las regulaciones gubernamentales y la necesidad de
cumplir con estandares de calidad altos crean barreras adicionales. Sin
embargo, el crecimiento en la demanda de autopartes, tanto para vehiculos
tradicionales como eléctricos, atrae a nuevos competidores que buscan
oportunidades en este mercado emergente,

Amenaza de
productos
sustitutos

La amenaza de productos sustitutos en la industria de autopartes es
moderada. Aunque existen alternativas genéricas y de menor costo, la
preferencia por productos originales y de alta calidad limita el impacto de
los sustitutos. La innovacion constante y la mejora en la durabilidad y
rendimiento de los productos también contribuyen a reducir esta amenaza.
Sin embargo, la disponibilidad de piezas de segunda mano y productos
importados a bajo costo sigue siendo un factor por considerar (Bernal
Sanabria, 2008; Pefa y Garcia, 2019).

Nota. Elaborado a pértir de las distintas fuentes de informacion citadas.
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2.6 Portafolio de productos y/o servicios de la empresa

K Group Corporation ofrece un extenso portafolio de autopartes y moto partes, distribuido
en diversas lineas de productos que cubren multiples necesidades del mercado automotriz. Entre
los productos destacados se encuentran:

e Sistemas de direccidn: cajas de direccion mecénicas e hidraulicas, bombas de direccion.

e Sistemas de suspension: tijeras de suspension, rodamientos, amortiguadores, bocines de rueda.

e Componentes de frenos: pastillas, zapatas, tambores, discos y cilindros de freno.

e Sistemas de encendido y motores: moto ventiladores, bobinas de ignicion, correas, termostatos,
kits de tiempos, inyectores, sensores de oxigeno, ciglefales, casquetes de biela y bancada,
soportes.

e Sistemas de combustible y filtrado: bombas de agua, bombas de combustible, filtros de aire,
aceite, combustible y cabina.

e Accesorios y repuestos para motocicletas: cadenas, neumaticos, rodamientos, switches, set de
sprocket, zapatas de freno, baterias, llantas, pastillas de freno.

Estos productos estan fabricados con materiales de alta calidad como acero 1045 y
tecnologias avanzadas que garantizan un rendimiento 6ptimo en diversas condiciones de uso. La
empresa K Group Corporation también ofrece una variedad de servicios que complementan su
portafolio de productos, incluyendo:

e Logistica y distribucion: gestion eficiente de la cadena de suministro para asegurar la entrega
oportuna y la minimizacion de costos logisticos.

e Marketing y posicionamiento de marca: desarrollo de estrategias de marketing para posicionar

marcas en mercados nacionales e internacionales.
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e Soporte técnico: asistencia técnica para asegurar el correcto funcionamiento y la satisfaccion
del cliente.
e Consultoria en comercio internacional: asesoramiento en temas de importacion y exportacion,
aprovechando sus relaciones con proveedores y distribuidores globales.
La empresa esta clasificada bajo el codigo 44131 de la North American Industry
Classification System (NAICS), que corresponde a la distribucion y venta de autopartes y

accesorios.

2.7 Aspectos del mercado que atiende la empresa

K Group Corporation se enfoca en los mercados de autopartes y moto partes en América
Latina y Norteamérica. La demanda en estos mercados estd impulsada principalmente por el
crecimiento en la adquisicion de vehiculos y la necesidad constante de mantenimiento y
reparacion. Los clientes incluyen talleres automotrices, concesionarios y consumidores finales,
quienes tienen un poder de negociacion significativo debido a la amplia disponibilidad de opciones
en el mercado.

Para mantenerse competitiva, K Group Corporation se adapta a tendencias emergentes
como la digitalizacién y la automatizacion en la produccion y distribucion de autopartes. La
empresa enfrenta desafios relacionados con la regulacion ambiental y las fluctuaciones econdmicas
que pueden afectar los costos de materiales. Sin embargo, su enfoque en la innovacion tecnologica
y la expansion geografica le permite aprovechar oportunidades en mercados emergentes. La
empresa necesita continuar invirtiendo en investigacion y desarrollo, mejorar la eficiencia

operativa y fortalecer las relaciones con proveedores y clientes.
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3. Cargo y funciones desempenadas
Después de haber generado un panorama general de la empresa en la cual fue desempefiada
la practica empresarial, es necesario definir las caracteristicas del cargo, asi como las funciones

especificas desempefiadas.

3.1 Cargo desempeiiado

El cargo desempefiado durante la practica empresarial fue el de Lider de Cuentas
Internacional, en el cual se trabajo directamente con procesos de inteligencia de mercados, soporte
logistico y actividades comerciales, con un enfoque en el analisis de mercados internacionales y

la optimizacion de la gestion documental.

3.2 Funciones asignadas
Para el cargo asignado, las funciones y responsabilidades incluyeron, segun el perfil y
funciones del cargo para practicantes en negocios internacionales, las siguientes.

e Realizar estudios de mercado internacional, identificando el parque vehicular de paises de Sur
y Centroamérica, y presentando informes detallados que apoyaran la toma de decisiones
comerciales por parte de la organizacion.

e Gestionar la facturacion de clientes y proveedores mediante el uso del formato Maia,
asegurando precision y cumplimiento en los procesos contables segin la normatividad contable
aplicable.

e Actualizary administrar bases de datos comerciales, incluyendo listados de fabricas y contratos
bajo el esquema OKR (Objetivos y Resultados Clave), para garantizar la obtencion de una

informacion organizada y accesible.
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e Utilizar herramientas como Legis Comex y Centro Virtual de Negocios CVN para el analisis
de informacidn relevante, con la capacidad de generar reportes estratégicos para apoyar la
actividad comercial y la toma de decisiones informada.

e Participar en actividades de logistica, con el monitoreo de los niveles de inventarios, la
coordinacion de los procesos de importacion y exportacion respecto a los paises donde se tiene
presencia 0 con quienes mantiene operaciones comerciales la organizacién, y colaborando en
el disefio de estrategias de distribucion de los productos disponible.

e Brindar soporte al equipo comercial de la entidad, asegurando el cumplimiento del cronograma
de estudios de mercado y proponiendo ideas para fortalecer las relaciones con clientes y
distribuidores.

e Verificar en lo posible las condiciones de calidad de los entregables y la adecuada organizacién
del sitio de trabajo, siguiendo las politicas y procedimientos establecidos por la empresa para
cada uno de los procesos a desarrollar.

e Colaborar en actividades de marketing internacional en conjunto con el coordinador del area
comercial, aportando soluciones para responder a los requerimientos de los clientes, asi como
del contexto en que se encuentra.

e Apoyar en la gestion de documentacion tecnica y comercial segun lineamientos
organizacionales, como proformas, facturas de compra y/o venta e inventarios, asegurando que
toda la informacidn sea clara y precisa.

Todo esto se relaciond en un periodo de 6 meses, dia a dia, a medida que se avanzaba en el
desarrollo de las funciones asignadas, lo cual permitié una integracion de los diferentes aspectos
de la practica. Aun cuando se asignaron una variedad de funciones, el desarrollo de la misma se

centr6 principalmente en la realizacion de estudios de mercado internacional enfocados en analizar
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el parque vehicular de paises de Sur y Centroamérica. Esto permitié identificar oportunidades
comerciales para la empresa, optimizar procesos logisticos y fortalecer la gestion documental

necesaria para apoyar la estrategia de expansion internacional de la empresa.

3.3 Procesos, procedimientos y herramientas
La practica empresarial incluyd diversos procesos, procedimientos y herramientas que
facilitaron el cumplimiento de los objetivos asignados. A continuacidn, se presenta una tabla

detallada que relaciona estos aspectos:

Tabla 3. Procesos, procedimientos y herramientas

Aspecto Descripcion Aplicacion
Actividades  relacionadas  para Desarrollo de estudios de mercado en
transformar elementos de entrada en el escenario internacional para
resultados. analizar el parque vehicular en paises
Procesos objetivo.
Coordinacion de procesos logisticos Seguimiento a inventarios y gestion
para la exportacion de autopartes y documental para importacion y
motopartes. exportacion.
Formas especificas de ejecutar los Uso de herramientas como Legis
procesos establecidos. Comex  para  analizar  datos
comerciales y logisticos segun
Procedimient intereses de la organizacion.
FOCCEIMICntOS -~ Generacion de informes detallados Registro de datos en sistemas como
segin cronogramas establecidos, Maia para la facturacion vy
presentando resultados por cliente y actualizacion de contratos segun
producto. normatividad aplicable.
Bienes indispensables para realizar Legis Comex, CVN (Centro virtual
las funciones asignadas. de negocios) de in para andlisis de
mercado; CRM Customer
Relationship Management) Clientify
. para la gestion de relaciones con
Herramientas

distribuidores como parte del plan de
mejora de la organizacion; y Excel
para almacenamiento de informacion
y desarrollo de  operaciones
multiples.
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Aspecto Descripcion Aplicacion

Equipo de cémputo y software Material de oficina como papeleria,
empresarial para gestionar informes teléfonos, computador y otros
y documentacion. recursos ~ necesarios  para la
organizacion de actividades.
Nota. Elaborado a partir de las caracteristicas de la practica asi como de los generalidades de la
organizacion K Group Corporation (2024).

4. Marco conceptual y normativo
En esta seccion se abordan los fundamentos teodricos y legales que sustentan el desarrollo
de la practica empresarial, destacando que el marco conceptual presenta las ideas, conceptos y
argumentos que permiten comprender el objeto de estudio y los desafios asociados a las actividades
desempenadas, mientras que el marco normativo permite realizar una aproximacion a las
disposiciones legales, tanto nacionales como internacionales, que orientaron la ejecucion de las
funciones y procesos realizados, asegurando el cumplimiento de los estdndares y regulaciones

aplicables al comercio exterior y la exportacion de autopartes y motopartes.

4.1 Marco conceptual

Uno de los conceptos clave desarrollados en la practica fue la inteligencia de mercados o
negocio, entendida como el proceso de recopilacion, andlisis e interpretacion de datos relevantes
para identificar oportunidades comerciales y tomar decisiones estratégicas, generando en
ocasiones ventajas competitivas que permita obtener una mejor posicion en el mercado de interés
(Garcia Jiménez et al., 2021). En este caso, se trabajo en la identificacion del parque vehicular en
paises de Sur y Centroamérica, lo cual permitié establecer un panorama claro de las necesidades
del mercado y de las oportunidades de expansion para la empresa en los contextos de interés. Este
analisis resultd relevante para poder priorizar los esfuerzos comerciales y logisticos hacia

mercados con mayor potencial.
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Otro elemento relevante y relacionado directamente con las operaciones de la organizacion
fue la logistica internacional, definida como el conjunto de actividades necesarias para gestionar
eficientemente el flujo de productos desde su origen hasta el destino final en mercados
internacionales (Lafaurie Bejarano, 2022). Durante la practica, este concepto se aplicd
ampliamente en la coordinacioén de procesos de exportacion e importacion de los productos de la
organizacion, asegurando el cumplimiento de normativas y optimizando la cadena de suministro
para lograr optimizar los resultados obtenidos, logrando no solo fortalecer la presencia de la
empresa en mercados externos sino que también garantizo la eficiencia operativa.

La gestion documental también ocupd un lugar relevante en el desarrollo de la practica
dado a que este proceso, que implica la organizacion, control y manejo de documentos esenciales
para las operaciones de la empresa, fue crucial y necesario para asegurar la claridad y precision en
los procesos de facturacion, inventarios y contratos comerciales, dejando a su vez registro de cada
operacion desarrollada y la posibilidad de realizar la eventual y pertinente trazabilidad (Ayerdi,
2024). La utilizacion de herramientas como Maia y Excel permitiéo mantener la integridad de la
informacion, cumpliendo con los estdndares establecidos y facilitando la toma de decisiones
basadas en datos confiables.

Desde una perspectiva estratégica, se incorporaron conceptos relacionados con el CRM
(Customer Relationship Management), particularmente a través de la propuesta para el uso de la
plataforma Clientify por parte de la organizacion, aclarando este tipo de sistemas permite tener
conocimiento estratégico de los clientes a fin de poder tomar decisiones informadas que mejore la
relacion con el cliente final y se garantice el abordaje de sus necesidades y expectativas
(Cochachin, 2024). Este enfoque permite no solo gestionar las relaciones con los distribuidores

actuales, sino también explorar formas innovadoras de reconocer su esfuerzo mediante estrategias
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de marketing digital. A través de estas medidas es posible consolidar la importancia de la
tecnologia como aliada en la construccion de relaciones comerciales solidas y sostenibles en la
actualidad.

El concepto de exportacion, definido como el proceso mediante el cual bienes o servicios
producidos en un pais son comercializados en el extranjero, también fue esencial en la practica
dada la amplia presencia de la organizacion en otros paises (Montes de Oca, 2024). Este término
se relaciona estrechamente con la misiéon de K Group Corporation de ampliar su alcance en
mercados internacionales, utilizando estrategias de representacion y distribucion que aseguren la
satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa.

Por ultimo, se abordd el concepto de andlisis macro y microecondmico como una
herramienta para entender el entorno competitivo y las variables externas que influyen en las
operaciones de la empresa (EAE Business School, 2022), tal como se vio reflejado anteriormente
con el analisis de aspectos econdémicos y el desarrollo de herramientas como PEST para el
macroentorno y de las 5 Fuerzas de Porter para el microentorno. A través de estos andlisis, se
identificaron tanto oportunidades como desafios relacionados con factores politicos, econémicos,
sociales y tecnologicos, permitiendo a la organizacion ajustar sus estrategias de manera efectiva,

abordando oportunidades identificadas y amenazas detectadas.

4.2 Marco normativo
Algunos de los aspectos normativos contemplados para el desarrollo de la practica

empresarial son los siguientes:
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4.2.1 Marco nacional

Ley 7 de 1991: establece los lineamientos para promover la internacionalizacion de la
economia colombiana, fomentando la libre actividad de exportacion e importacion de bienes y
servicios. Esta ley es fundamental para las operaciones de comercio exterior de la empresa y
la presencia lograda en otros paises.

Decreto 1122 de 2019: modifica el Programa de Fomento para la Industria Automotriz,
incentivando la produccion y exportacion de autopartes en Colombia. Este decreto busca
fortalecer la competitividad del sector automotriz nacional a fin de mejorar su comercializacion
tanto en el ambito nacional como internacional.

Decreto 1880 de 2021: establece requisitos ambientales y de seguridad vial para la importacion
de vehiculos, asegurando el cumplimiento de estandares internacionales en emisiones y
seguridad. Aunque se centra en la importacidn, influye en la calidad y especificaciones de los

productos que K Group Corporation comercializa.

4.2.2 Normativa internacional

ISO/TS 16949: es un estandar internacional que define los requisitos para los sistemas de
gestion de calidad en la produccion de automoviles y piezas de recambio. Aunque no es
obligatorio, su adopcion demuestra el compromiso de la empresa con la calidad y facilita el
acceso a mercados internacionales.

Reglas de Origen del T-MEC: para exportaciones hacia México, Estados Unidos y Canada, es
necesario cumplir con las reglas de origen establecidas en el Tratado entre México, Estados

Unidos y Canada, que determinan el contenido regional necesario para que las autopartes sean
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consideradas originarias y, por consiguiente, poder beneficiarse de preferencias arancelarias

para exportaciones a estos territorios (Afico, 2023).

4.2.3 Procedimientos aduaneros y de exportacion

e Registro en la Camara de Comercio: es obligatorio que la empresa esté registrada en la Cadmara
de Comercio de su localidad, lo cual formaliza su existencia legal y le permite realizar
actividades de exportacion.

e Cumplimiento de Normas Técnicas: los productos destinados a la exportacion deben cumplir
con las normas técnicas y de calidad exigidas por los paises de destino, asegurando que las
autopartes y motopartes sean aptas para su uso y competitivas en el mercado internacional.
Este apartado cambiarad continuamente segun modificaciones legales y de comercio del pais

destino.

5. Aportes
En esta seccion se analizan los aportes realizados durante la practica empresarial en K
Group Corporation, detallando la propuesta de valor agregado desarrollada, los conocimientos
transferidos a la empresa y en general los resultados obtenidos. Asimismo, se presentan los
aprendizajes adquiridos como parte del proceso formativo y un plan de mejora disefiado para
contribuir al cumplimiento de los objetivos estratégicos de la organizacion y en general la

optimizacion de sus procesos.

5.1 Propuesta de valor agregado a la empresa
A continuacion, se presenta la propuesta de valor agregado desarrollada durante la practica

empresarial en la organizacion, estructurada en torno a la identificacion de una situacion problema
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que puede ser interpretado realmente como la definicion de requerimientos o necesidades, la
implementacion de estrategias para abordar lo identificado y la medicidon de su impacto o las
mejores que pueden apreciarse. A través de este andlisis, es posible evidenciar como las acciones
realizadas durante el desarrollo de la practica contribuyeron al cumplimiento de los objetivos
corporativos de K Group Corporation, generando resultados que fortalecen su operacion y

posicionamiento en mercados internacionales.

5.1.1 Identificacion de la situacion problémica

Durante el desarrollo de la practica en la organizacion K Group Corporation, fue posible
identificar una situacion problematica relacionada con la falta de informacion detallada y
estructurada sobre los mercados internacionales en los cuales la empresa buscaba expandir su
operacion. Si bien este proceso se lleva a cabo, era necesario actualizarlo debido a los cambios
recurrentes que podian presentarse. En particular, el andlisis de las condiciones del parque
vehicular de paises de Sur y Centroamérica, un insumo necesario para la toma de decisiones
estratégicas, se encontraba desactualizado o era limitado para los intereses actuales de la empresa.
Esta deficiencia generaba barreras para identificar oportunidades reales de negocio y segmentar
adecuadamente los mercados objetivos.

La necesidad de contar con un andlisis de mayor profundidad surgié del requerimiento de
la empresa de fortalecer su estrategia de exportacion para paises en los que actualmente se
encuentra operando o a donde requiere expandir sus operaciones. Dado que K Group Corporation
depende en gran medida de distribuidores externos para la comercializacion de sus autopartes y
motopartes, resulta crucial proporcionarles datos precisos sobre las tendencias de mercado, la
demanda proyectada y las caracteristicas del parque vehicular en cada pais a fin de ajustar las

estrategias derivadas para cada uno de los mercados. Sin esta informacién, los esfuerzos
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comerciales carecian de un enfoque claro o podian estar desfazados a las condiciones reales de
estos mercados, lo que reducia la efectividad de las campaiias y la capacidad de competir en
mercados internacionales.

Ademas, la empresa requeria en lo posible optimizar sus procesos logisticos y comerciales
para garantizar la satisfaccion de sus clientes internacionales. Para ellos, resultaba fundamental
contar con un conocimiento profundo de cada mercado, que abarcara aspectos culturales que pueda
influir en procesos de negociacion, asi como para la comercializacion o adquisicion de productos
en esos paises. La ausencia de un flujo de informacion agil y confiable limitaba la capacidad de la
empresa para tomar decisiones basadas en datos y adaptar sus operaciones a las necesidades
especificas de cada mercado, afectando no solo la eficiencia operativa, sino que también podia
repercutir negativamente en la percepcion de los distribuidores sobre la capacidad de la empresa
para responder a sus requerimientos.

Una necesidad adicional que fue posible identificar fue el fortalecimiento de la relacion
con los distribuidores o proveedores, quienes representan un actor clave en la cadena de valor de
K Group Corporation, dado que permite hacer entrega de los productos comercializados, o en su
defecto, obtenerlos respecto a fabricantes extranjeros. Sin una estrategia clara para reconocer su
esfuerzo y mantener su fidelidad, existia el riesgo de perder clientes potenciales o actuales ante
competidores con una oferta mas atractiva, por lo que se debe contemplar la competencia en su
totalidad, tanto en el pais destino como origen, aclarando empresas de multiples naciones podrian
estar también exportando sus productos a los paises de interés. Esto evidenciaba la importancia de
desarrollar estrategias que apoyaran la gestion de relaciones con los distribuidores y facilitaran su

integracion en las operaciones de la empresa.
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Adicionalmente, se detect6 la necesidad de optimizar la gestion documental y los procesos
asociados al manejo de datos comerciales, dado que los sistemas utilizados actualmente para
registrar contratos, actualizar bases de datos y gestionar la facturacion requerian mejoras que
permitieran una mayor eficiencia y reduccion de errores. Esta area representaba una oportunidad
importante para implementar soluciones que fortalecieran el control y la transparencia en los
procesos internos de la organizacion, especialmente en lo que respecta a la gestion del cliente,
siendo una interesante oportunidad para implementar nuevas herramientas que potencien el
desarrollo de la empresa.

Conforme a lo anterior, es posible consolidar que la situacion problema de la organizacion
se centro en la necesidad de contar con herramientas, estrategias y datos solidos que permitieran a
K Group Corporation no solo identificar oportunidades en mercados internacionales, sino también
fortalecer la relacion con sus distribuidores y optimizar sus procesos internos, lo que a largo plazo
podria derivar en mejores resultados comerciales y/o financieros. Este desafio representd una
oportunidad significativa para aportar valor a la empresa mediante la implementacion de
soluciones practicas y estratégicas que abordaran estas necesidades, destacando la importancia de
comprender las condiciones del mercado de interés a partir de estar en la capacidad de reconocer

las propias fortalezas y debilidades.

5.1.2 Contribucion de conocimiento a la empresa

Para abordar la situacion problema identificada fue necesario el desarrollo de una serie de
acciones organizadas y enfocadas en generar conocimiento util para K Group Corporation,
abordando sus necesidades especificas. Estas acciones se estructuraron en varias etapas, cada una
fundamentada en conceptos abordados anteriormente en el marco conceptual como es inteligencia

de mercados, gestion logistica y administracion de relaciones comerciales.
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El primer paso consistié en realizar un diagnostico inicial del entorno comercial en los
mercados de interés, utilizando herramientas como Legis Comex y CVN para recolectar datos
relevantes de las operaciones desarrolladas por la organizacion en los mercados de interés. Este
diagnostico permitio obtener informacion sobre el parque vehicular, las tendencias de consumo en
los diferentes paises y la competencia en paises de Sur y Centroamérica sobre los cuales se
fundamento el estudio. La interpretacion de estos datos fue clave para segmentar mercados y
priorizar esfuerzos en aquellos con mayor potencial de negocio, o ajustar estrategias comerciales
segun los hallazgos generados.

Posteriormente, se analizaron los datos recolectados a fin de poder identificar patrones y
proyecciones de demanda, asi como las caracteristicas de los diferentes mercados que pueden
generar variacion en las estimaciones realizadas. Este andlisis se llevo a cabo utilizando Excel
como herramienta principal, lo cual facilitd la elaboracion de tablas dindmicas y graficos para
resumir los hallazgos obtenidos, facilitando la presentacion de los resultados. En la siguiente etapa,
se diseflaron estrategias especificas para mejorar la relacion con los distribuidores. Estas

estrategias incluyeron principalmente lo siguiente.

e La propuesta de implementar un sistema CRM basado en la plataforma Clientify para
centralizar la gestion de relaciones con los clientes y demas grupos de interés, facilitando la
comunicacion con los distribuidores y/o proveedores.

e El disefio de una campafia de reconocimiento para los distribuidores que cumplieran metas de
ventas, con el objetivo de motivar su fidelidad y aumentar su compromiso con la marca en los

mercados donde tiene presencia.
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e Lacreacion de informes personalizados que entregaran informacién clave sobre tendencias del
mercado y oportunidades especificas en sus areas de operacion.

Un aspecto fundamental de la contribucion realizada fue la optimizacién de la gestion
documental, para lo cual se realizaron ajustes en el manejo de los contratos y bases de datos
comerciales, asegurando que estuvieran actualizados y organizados de manera eficiente. Esto se
complement6 con la capacitacion del equipo en el uso adecuado de las herramientas tecnologicas
disponibles. Finalmente, se documentaron los procesos y las recomendaciones derivadas de las
actividades realizadas, con el objetivo de proporcionar a K Group Corporation un conjunto de

herramientas y estrategias que pudieran ser replicables en el futuro.

5.1.3 Impacto desde los resultados y/o logros

Los resultados obtenidos durante la practica empresarial en K Group Corporation reflejan
el impacto favorable de las acciones implementadas en diversas areas estratégicas de la
organizacion. Uno de los logros mas significativos fue la generacion de informes sobre el parque
vehicular en paises de Sur y Centroamérica, los cuales permitieron a la empresa obtener una
comprension mas clara de los mercados internacionales, identificar oportunidades de negocio y
priorizar esfuerzos comerciales en regiones con mayor potencial. Este analisis proporciond una
base solida y necesaria para las decisiones estratégicas de la empresa y fortalecio su capacidad
para adaptarse a las dindmicas cambiantes del mercado.

En el ambito de la gestion documental, la actualizacion de las bases de datos comerciales
y el haber logrado ordenar contratos y facturacidon representaron una mejora significativa en la
eficiencia operativa, teniendo facilidades para acceder a la informacidn y tomar decisiones a partir
de ella. Estas acciones no solo facilitaron el acceso a la informacién clave, sino que también

redujeron el margen de error en los procesos internos, optimizando el flujo de trabajo. Asimismo,
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la capacitacion en herramientas tecnoldgicas como Maia y Excel promovié un manejo mas
eficiente de los recursos disponibles, garantizando que los cambios implementados fueran
sostenibles y replicables a futuro.

Otro impacto importante se observd en la relacion con los distribuidores, debido a que,
aunque la propuesta de implementar un sistema CRM basado en Clientify alin esta en fase de
disefio, las recomendaciones y estrategias presentadas al equipo directivo destacaron la
importancia de fortalecer este vinculo, asi como con los demds grupos de interés. Las acciones
realizadas durante la practica, como la creacion de informes y el contacto directo con los
distribuidores, demostraron ser efectivas para mejorar la comunicacion y generar confianza en la
marca. Esto permite considerar que el tener una relacion mas solida y duradera puede contribuir
significativamente al éxito comercial de K Group Corporation.

Asimismo, los resultados esperados incluyen la futura implementacion del sistema CRM y
el desarrollo de campafias de reconocimiento para los distribuidores, destacando que estas
iniciativas tienen el potencial de incrementar la fidelidad de los socios comerciales y mejorar la
percepcion de la empresa en los mercados internacionales a partir de un profundo conocimiento
de estos. Aunque estos logros aun no se han materializado, la planificacion y estructuracion de las
propuestas representan un avance importante hacia la consolidacién de una estrategia integral que

fortalezca la operacion y competitividad de la organizacion en los paises de interés.

5.2 Aportes de la empresa al proceso formativo

El desarrollo de la practica permitid6 la adquisicion de diferentes habilidades y
conocimientos esenciales para la formacion profesional, fortaleciendo competencias clave para la
integracion al mercado laboral. La experiencia brindé un entorno real donde fue posible aplicar

conceptos teodricos, al tiempo que se aprendieron nuevas metodologias y técnicas practicas
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relevantes para los negocios internacionales. Entre los principales aportes se destacan los

siguientes.

Mejora en el andlisis de datos y manejo de herramientas tecnoldgicas como Legis Comex,
CVN y Excel, aplicadas al estudio de mercados internacionales.

Desarrollo de habilidades en gestion documental y organizacion de procesos administrativos
relacionados con contratos, facturacion y bases de datos.

Adgquisicién de destrezas en inteligencia de mercados, incluyendo la identificacion de
oportunidades comerciales y el analisis estratégico de informacidn relevante.

Fortalecimiento de competencias de comunicacion y comerciales a través del contacto directo
con distribuidores internacionales.

Experiencia practica en la planificacion y disefio de estrategias para mejorar la gestion de
relaciones con clientes y distribuidores mediante herramientas CRM.

Incremento de la capacidad para trabajar en equipo, adaptarse a dindAmicas organizacionales y

gestionar tareas bajo presién en un entorno profesional real.

5.3 Plan de mejora

El presente plan de mejora tiene como objetivo optimizar los procesos logisticos,

comerciales y productivos de K Group Corporation, fortaleciendo la gestion de la informacion, las

relaciones comerciales y la toma de decisiones estratégicas. Se basa en la identificacion de

oportunidades de mejora durante la practica empresarial, proponiendo acciones concretas como la

implementacion de un sistema CRM (Clientify), la actualizacion de bases de datos comerciales y

el andlisis continuo de mercados internacionales. Estas estrategias permitirdn aumentar la
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eficiencia operativa, mejorar la relacion con los distribuidores y responder de forma proactiva a

las exigencias del mercado.

5.3.1 Contextualizacion del plan de mejora

Durante el desarrollo de la practica, se identificaron debilidades en la gestion documental,
la comunicacién con los distribuidores y el andlisis actualizado del entorno internacional. En
particular, la gestion documental se realizaba con base en los informes proporcionados por
Facebook, derivados de las campafias publicitarias implementadas. A partir de estos informes se
obtenia una base de datos preliminar de clientes potenciales, los cuales eran contactados
manualmente uno a uno, lo que generaba procesos operativos lentos, poco eficientes y con alto
margen de error.

Las oportunidades detectadas permiten implementar estrategias tecnoldgicas y de andlisis
de mercado que fortalezcan el posicionamiento de la empresa. Este plan responde a esas
necesidades mediante la adopcion de herramientas modernas, promoviendo un modelo de gestion

basado en datos y relaciones sostenibles con los grupos de interés.

5.3.2 Objetivos del plan de mejora

e Optimizar los procesos de recopilacion y actualizacion de datos comerciales.

e Fortalecer la gestion de relaciones con distribuidores mediante el uso de un CRM.
e Impulsar la toma de decisiones mediante estudios de mercado frecuentes.

e Mejorar la eficiencia operativa a través del uso de tecnologias adecuadas.
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5.3.3 Aspectos por mejorar

e Actualizacion de bases de datos comerciales: Evitar informacion desactualizada que
comprometa la precision del analisis y la estrategia comercial.

e Gestion de relaciones con distribuidores: Fortalecer la comunicacion y fidelizacion de los
aliados comerciales.

e Analisis continuo de mercados internacionales: Contar con datos actualizados sobre los paises

de interés para mejorar la segmentacidn y proyeccion.

5.3.4 Metas del plan de mejora

e Actualizar el 100% de la base de datos comercial en un plazo de 2 meses.

e Implementar y capacitar al equipo en el uso de Clientify CRM en un plazo de 1 mes.
e Realizar al menos 1 estudio de mercado trimestral en los paises objetivo.

e Mejorar la satisfaccion de distribuidores en un 25%, medido a través de encuestas semestrales.
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Tabla 4. Acciones del plan de mejora
Aspecto por . . Cronogr
. Acciones Indicador Responsable Recursos
mejorar ama
Revisar y corregir
Actualizacion de inconsistencias en las bases de Porcentaje de datos actualizados = Responsable  Base de datos de ~ Enero -
bases de datos datos. (Registros actualizados + Total de de logistica y Facebook, Marzo
comerciales Implementar controles de registros) x 100. ventas. Clientify, Excel. 2025
actualizacion mensual.
Confiourar el sisterna Clientifs Distribuidores registrados = Area Licencia de Marzo -
Clientify Ca a%i tar al equino en su usoy' (Distribuidores registrados en CRM + comercialy  Clientify, equipo Junio
P quip ) Total de distribuidores actuales) x 100 TL de computo. 2025
Analisis continuo Realizar investigaciones de Cumplimiento de estudios = (N.° Equipo de Legis Comex, Enero -
mercado con herramientas como : . o . . . . . .
de mercados . estudios realizados + N.° estudios inteligencia ~ CVN, equipo de  Diciembr
. . CVN 'y Legis Comex. . .
internacionales propuestos) x 100 comercial. computo. e 2025

Crear informes periddicos.

Nota. Elaborado a partir de las caracteristicas de la practica asi como de los hallazgos generados, asi como de los generalidades de la

organizacion K Group Corporation (2024).
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6. Conclusiones y recomendaciones

La practica empresarial desarrollada en K Group Corporation permitié una integracion
efectiva de conocimientos tedricos y practicos, resultando fundamental para identificar y abordar
problemas y/o necesidades dentro de la organizacién. Entre los principales aprendizajes se
encuentra el andlisis exhaustivo de mercados internacionales, destacando la importancia de contar
con datos actualizados sobre el parque vehicular y otros factores relacionados con el consumo y la
logistica, determinando pardmetros tanto del macro como del micro entorno. Esto permitio no solo
segmentar de manera mas precisa los mercados de interés, sino también priorizar recursos hacia
aquellos con mayor potencial de rentabilidad, fortaleciendo las decisiones estratégicas de la
empresa.

La gestion documental y de informacion, asi como la organizaciéon de los procesos
administrativos representaron otra area de significativo impacto, por lo que la implementacion de
mejores practicas en el manejo de contratos, facturacion y bases de datos facilitd6 una mayor
eficiencia operativa, reduciendo errores y tiempos de respuesta, asi como aportando mayor
informacion para la toma de decisiones por parte de la direccion. Estas mejoras demuestran que
incluso cambios relativamente simples pueden generar resultados tangibles en términos de
productividad, destacando la necesidad de evaluar continuamente los procesos internos para
identificar oportunidades de optimizacion.

Otro aspecto relevante fue la contribucion al fortalecimiento de la relacién con los
distribuidores y otros grupos de interés de la empresa, destacando la creacion de informes
personalizados y el planteamiento de estrategias basadas en herramientas CRM como Clientify
reconociendo la importancia de una comunicacion fluida y una gestion efectiva de las relaciones

comerciales. Estas acciones no solo tienen el potencial de aumentar la confianza de los
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distribuidores en la marca, sino que también puede servir de base para una colaboracion mas s6lida
y duradera, un aspecto crucial en un mercado tan competitivo como el de las autopartes y
motopartes.

En cuanto a las recomendaciones a realizar a la empresa para la mejora continua de sus
operaciones a largo plazo, se sugiere que la organizacion continlle con el desarrollo de
herramientas de andlisis de mercados que le permitan mantenerse actualizada frente a los cambios
en los contextos nacionales e internacionales, principalmente en los paises con los que mantiene
relaciones comerciales. Esto incluye invertir en tecnologia y capacitacion para fortalecer el uso de
plataformas especializadas como CVN y Legis Comex, facilitando el desarrollo de un anélisis mas
profundo y dindmico de las oportunidades comerciales a la vez que permita abordar las amenazas
que se puedan presentar. Asimismo, se recomienda la adopcion formal del sistema CRM propuesto,
acompafiado de una capacitacion robusta al equipo comercial, para maximizar el impacto positivo
de esta herramienta en la gestion de relaciones.

Es fundamental que la empresa también considere establecer politicas de actualizacion
continua de sus bases de datos comerciales y operativas, dada la importancia del conocimiento en
las organizaciones actuales, y las facilidades que puede brindar una adecuada gestiéon de la
informacion respecto a tomar decisiones objetivas a partir de datos y evidencia existente. Esto no
solo garantizard la confiabilidad de la informacion, sino que también permitira tomar decisiones
mas agiles y precisas que no se basen exclusivamente en experiencia o intuicion. Por otra parte, el
reconocimiento de los distribuidores mediante campafias de incentivo y fidelizacion debe
integrarse como una estrategia recurrente, asegurando que estos actores clave se sientan valorados
y comprometidos con los objetivos de K Group Corporation, generando una relacion comercial

beneficiosa a largo plazo.
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Para finalizar, se recomienda que la empresa adopte un enfoque de mejora continua que le
permita evaluar y/o monitorear regularmente sus procesos y estrategias para adaptarse a las
condiciones cambiantes del mercado, especialmente en el contexto internacional. Esto incluye
mantener un balance entre la innovacion y la sostenibilidad de sus operaciones, asegurando que
las acciones implementadas no solo sean efectivas en el corto plazo, sino también viables y
escalables a largo plazo. Estas recomendaciones, en conjunto con los logros obtenidos durante la
practica, establecen una ruta viable para que K Group Corporation contintie fortaleciendo su
posicion en los mercados internacionales y consolidando su operacidon en un entorno cada vez mas

competitivo.
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