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INTRODUCCIÓN  

El presente informe pretende relatar la experiencia del practicante durante su paso por la 

empresa Colombiana de Comercio, que es una de las grandes empresas de Colombia, nació en 

Medellín pero ahora su sede principal está en Bogotá. Es una empresa donde se le da mucha 

oportunidad a los jóvenes de tener sus prácticas profesionales según sus estudios, incluso 

permitiendo hacer parte de la empresa una vez culminado el contrato de aprendiz que se debe 

firmar, es una empresa que ofrece el plan carrera, siempre buscando crecer con sus empleados. 

1. CONTEXTUALIZACIÓN 

https://docs.google.com/document/d/1K9SU6vFtn0MJtUqbKS3gOBtFi_BadLyB/edit#heading=h.30j0zll
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 Con este informe se pretende dar a conocer la experiencia que se tuvo como aprendiz 

durante el tiempo de realización de las prácticas profesionales dentro del canal institucional de 

ventas, en la empresa Colombiana de Comercio Corbeta S.A. El cual estaba enfocado a ser un 

apoyo a todo el canal, tanto en las funciones administrativas como en las comerciales, esto incluye 

tener relación directa con clientes, realizar cotizaciones y montar los pedidos; hasta la 

recomendación para el despacho de los mismos a nivel nacional; cruzar los pagos cuando los 

clientes hacen la cancelación de dichos pedidos y trabajar en la consecución de clientes 

presentando el portafolio que maneja la empresa y fidelizándolos. Trabajar con AKT para el 

despacho y matricula de motos a nivel nacional.  

• Nombre del estudiante en práctica: Maria Fernanda Gomez Jaimes  

• Documento de Identidad: 1010123808 

• Dirección: Cl. 1 Sur #50D-6 

• Facultad: Negocios Internacionales 

• Cargo: Aprendiz 

• Duración: 6 meses 

• Fecha de inicio: 18 de agosto de 2021 

• Fecha de finalización: 18 de febrero de 2022 

• Empresa: Colombiana de Comercio Corbeta S.A 

• Jefe inmediato: Kelly Sánchez (gerente de unidad) 

1.2. CARACTERIZACIÓN DE LA EMPRESA: 

Colombiana de Comercio Corbeta S.A fue fundada en 1938, inició como distribuidora de 

textiles, sin embargo decidieron incursionar con los productos de consumo y más tarde con la línea 

https://docs.google.com/document/d/1K9SU6vFtn0MJtUqbKS3gOBtFi_BadLyB/edit#heading=h.tyjcwt


 
de audio y video, adoptando marcas reconocidas como Samsung, LG, Sony y Panasonic, y asi 

convirtiéndose en una distribuidora reconocida.  

Ya para el año 2001 se decide crear la marca propia Kalley, con la que pretendían ser 

competencia en los portafolios de hogar, electrónica, audio y video, el cual obtuvo el éxito que se 

esperaba. Es entonces cuando para el 2004 deciden expandirse y nace AKT, donde tiene toda la 

línea de motos y bicicletas eléctricas. Gracias al gran crecimiento que se venía obteniendo 

desarrollaron una nueva marca llamada Magenta, es una marca dedicado al cuidado personal, 

aunque con esta no han tenido el crecimiento que las demás, sigue siendo una marca en la que 

trabajan constantemente. Para el año 2013, un año después nace la marca Castrol, que está 

orientada a  la fabricación y distribución de lubricantes de autos, aprovechando el reconocimiento 

que tenían por ser los primeros en traer la marca Foton al país. Sin embargo en 2015 se crea otra 

marca llamada MI DÍA, que está enfocada al área de consumo de los hogares y viene siendo una 

competencia directa de las tiendas D1. Todas estas marcas han llevado a Corbeta a ser llamado 

como lo es hoy, la compañía N°20 en términos de ventas en Colombia. 

1.2.1 MISIÓN: En Colombiana de Comercio – Corbeta S.A. Nos especializamos en la 

comercialización de productos, llegando a los principales canales de distribución, presentando 

excelentes servicios de venta y postventa a nuestros clientes y proporcionando satisfactorios 

resultados de crecimiento por la distribución de productos a nuestros proveedores.  

1.2.2. VISIÓN: Continuar siendo empresa líder en distribución, a través de la conformación 

inteligente del portafolio de líneas y del conocimiento profundo de nuestros clientes para satisfacer 

de la mejor manera sus necesidades, lo cual nos permitirá proporcionar una adecuada retribución 

a nuestro equipo humano, proveedores y accionistas.  

https://docs.google.com/document/d/1K9SU6vFtn0MJtUqbKS3gOBtFi_BadLyB/edit#heading=h.3dy6vkm
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1.3. ALCANCES 

 Corbeta, quiere llegar a ser la distribuidora número uno en el país, con su experiencia de 

más de 70 años en Colombia, ha consolidado una sólida red de negocios enfocados en el beneficio 

de los consumidores Colombianos, ofreciéndoles los mejores productos de valor del mercado. Sus  

fortalezas son, el número de clientes que atiende, el número de representantes de ventas, la 

cobertura total del país y el conocimiento del mercado. 

2. JUSTIFICACIÓN  

Como estudiantes de negocios internacionales, tenemos una alta educación en ámbitos como 

mercadeo, logística, finanzas, contabilidad, economía y administración, eso hace que para un 

egresado aumenten las posibilidades de entrar a la vida laboral en cualquiera de estas áreas que 

sea de su interés, sin embargo, al realizar prácticas profesionales se le da la oportunidad al 

estudiante de tener la experiencia de desempeñarse en estos ámbitos mencionados. 

Los beneficios que se pueden obtener de unas prácticas no son solo para el estudiante sino 

también para la empresa, pues son personas que tiene conocimientos más actuales y de acuerdo a 

las situaciones presentes del mercado. Adicionalmente, el estudiante está teniendo la oportunidad 

de poner en práctica y desarrollar las ideas sobre los conocimientos que tiene, y que a su vez traerá 

más conocimiento así mismo y por consiguiente a la empresa.  

3. OBJETIVOS DEL INFORME  

3.1. OBJETIVO GENERAL 

• Se pretende describir como fue la experiencia durante los seis meses de prácticas 

profesionales dentro de Corbeta. 

3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS  



 
• Analizar según el área en que desarrollaron las prácticas que aprendizajes y experiencia 

se obtuvo. 

• Calcular el grado de conocimientos aplicados durante el paso por la empresa. 

• Exponer como fue adaptarse a las funciones donde le dieron la oportunidad de 

desempeñarse. 

4. DIAGNÓSTICO 

 Corbeta, ha venido en un crecimiento constante en sus 70 años desde su surgimiento, tanto 

que ya cuenta con grandes almacenes como Alkosto, Alkomprar, K-tronix los cuales se encuentran 

bajo la misma razón social, pues como empresa tiene muy buenas estrategias para posicionar 

marca, esto ha sido posible gracias a que vienen aplicando los valores corporativos que se basan 

en la ética comercial y la buena fe, esto en el ámbito exterior con sus clientes. En el ámbito interno, 

implementa diversas actividades que mantiene motivados a sus empleados, es una forma de hacer 

que los empleados se apropien más de sus funciones. 

Financieramente, es una empresa que factura bastante, en mi experiencia en el área comercial, 

que es el canal institucional, el cual tiene presencia en las cinco ciudades principales de Colombia 

que son, Medellín, Bogotá, Cali, Barranquilla, donde solo se maneja el portafolio de electrónica 

(pequeños y grandes electrodomésticos), mensualmente se tiene presupuesto de 500.000.000.000 

de pesos y cada vez va aumentando, sin contar los demás portafolios que se manejan. Con la 

pandemia por covid-19, en vez de disminuir los volúmenes de venta, por el contrario se mantuvo 

igual, incluso en algunos meses superando estos presupuestos.  

Con la marca Kalley han tenido mucho éxito, la razón es porque tomando de ejemplo la ciudad 

de Medellín, tienen un punto de venta que se llama “casa de experiencias Kalley” donde allí se 



 
invitan a los clientes a que vivan la experiencia completa de los productos Kalley, es decir, es 

dicho lugar todos los artículos están funcionales, hay un espacio que tiene forma de casa, donde 

cuenta con un sofá, tv inteligente, bombilla inteligente, purificador de ambiente, aspiradora 

inteligente, sensores exteriores y todo conectado de tal manera que las personas pueden ver como 

funcionaria dentro de una casa, teniendo la experiencia, adicionalmente sus productos son de muy 

buena calidad y brindan garantía de dos años, cosa que no hacen todos las marcas de 

electrodomésticos, es un punto a favor. 

4.1. ANÁLISIS EXTERNO 

4.1.1. OPORTUNIDADES 

• Tener más representantes de ventas en todo el territorio nacional colombiano. 

• Apertura de oficinas de la empresa Corbeta en territorio donde hasta el momento no han 

llegado, entre ellas, Cartagena, Bucaramanga, santa marta, Villavicencio. 

• Mejorar los precios de mayorista que tiene con los proveedores. 

4.1.2. AMENAZAS   

• Ingreso de competidores internacionales al mercado nacional. 

• Bajas ventas en el mercado por el aumento de la canasta familiar y las necesidades 

básicas. 

• Mejores estrategias competitivas en el mercado por parte de competidores nacionales. 

4.2. VENTAJAS DE LAS REDES SOCIALES  

La empresa corbeta cuenta con un amplio portafolio de redes sociales, puedes encontrar 

información sobre la empresa en LinkedIn, Facebook, Instagram, cuenta con su propia página web 

que es la siguiente https://www.corbeta.com.co, cuyas redes están en constante actualización y 

https://www.corbeta.com.co/


 
cuentan con un excelente diseño gráfico que logra captar la atención de la persona que está del 

otro lado. Todos estos medios de comunicación hacen que no haya intermediarios en el mensaje, 

negociación que se esté haciendo en tiempo real, las redes sociales nos ayudan a poder brindar un 

mejor servicio al cliente, los clientes potenciales puedan observar en el catálogo de ventas que 

tiene la empresa, siendo este actualizado de manera periódica con todas las novedades que se vayan 

ingresando en la empresa y sus productos. 

4.3. DESVENTAJAS DE LAS REDES SOCIALES  

A pesar de que cuenta con una página web con el portafolio actualizado, tiene una falencia y es 

la forma de comprar, pues no tiene la opción de carrito de compras lo cual dificulta ir a la venta, 

al igual que tampoco muestra precios con los que los clientes puedan hacer comparativos y tomar 

decisiones.  

4.4. ANÁLISIS INTERNO 

4.4.1. FORTALEZAS  

• Líderes en ventas con diferentes marcas a nivel nacional. 

• Se desempeña como operador logístico 1PL, se hace cargo de su propia logística en las 

sedes principales, ya que cuenta con las oficinas que hacen todo el trabajo administrativo 

pero todas las sedes tiene a su vez su respectiva bodega para realizar los respectivos 

almacenajes y despachos según las coberturas de estas.  

• Buena estrategia de incentivos internos para los empleados, entre ellos el fondo de 

empleados. 

4.4.2. DEBILIDADES  

• A pesar de que se cuenta con un trasporte propia, hay lugares a los cuales no se tiene 



 
cobertura y se escogió una transportadora la cual no es muy competente ya que no llega 

a las poblaciones sin nomenclatura y dificulta la entrega de la mercancía y cerrar 

negociaciones importantes. 

• Ausencia en capitales de departamentos en el territorio nacional colombiano, porque 

permite la presencia de las empresas de la competencia.  

4.5. MATRIZ DOFA  

 

DEBILIDADES
La empresa de mensajería 

seleccionada por la empresa 
corbeta no llega a las poblaciones 

sin nomenclatura 
Ausencia en capitales de 

departamentos en el territorio 
nacional colombiano, porque 

permite la presencia de las 
empresas de la competencia 

OPORTUNIDADES
Tener mas representantes de 

ventas en todo el territorio 
nacional colombiano.

Apertura de oficinas de la empresa 
corbeta en territorio donde hasta 

el momento no han llegado. 
Adquirir nuevos aliados 

empresariales para crecer 
internacionalmente 

FORTALEZAS
Se desempeña como operador 

logístico 1PL, se hace cargo de su 
propia logística en la ciudad de 
Medellín, valle de aburra y área 

metropolitana. 
Buena estrategia de incentivos 

internos para los empleados, entre 
ellos el fondo de empleados 

AMENAZAS
Ingreso de competidores 

internacionales al mercado 
nacional

Bajas ventas en el mercado por el 
aumento de la canasta familiar y 

las necesidades básicas
Mejores estrategias competitivas 

en el mercado por parte de 
competidores nacionales 



 
5. RESUMEN DE LA PRÁCTICA 

Las practicas iniciaron el 18 de agosto de 2021, inicialmente se pretendía que se adoptara con 

una modalidad de alternancia, trabajando tres días en casa y tres en oficina por cuestiones de aforo. 

Sin embargo las practicas se dieron presenciales 100% los primeros dos meses. El primer mes fue 

de inducción a la empresa y a las actividades que correspondían, al segundo mes fue de 

capacitación para reemplazar a un compañero que solicito sus vacaciones, el compañero es el 

encargado de entregar motos a nivel nacionales de las negociaciones que se hagan en el canal 

institucional, la mayoría de estas ventas se tratan de redenciones, un ejemplo es la empresa de 

Avon que trabajo con catálogos y por acumular cierta cantidad de puntos le permite a sus ejecutivos 

redimir premios, en este caso son motos de AKT que se e entregan en la ciudad donde se encuentre 

el ganador con la matricula correspondiente, las funciones del puesto son, trasladar las motos a 

nivel nacional depende la ciudad de entrega ya que todas deben salir de Medellín que es donde se 

encuentra la ensambladora AKT y realizar toda la documentación que tiene que ver con los 

tramites de la matrícula. La estudiante como reemplazo, tuvo que hacer todas las funciones, desde 

el despacho de las motos, hasta la matrícula de las motos y todo el seguimiento correspondiente 

durante las siguientes tres semanas. Al regreso del compañero, se retomaron las actividades 

regulares pero trabajando únicamente con los clientes que la jefe inmediata atiende, que son Avon, 

Novaventa y A&A Corp, las maneja la gerente ya que son los clientes con más volumen de ventas. 

Al cabo de dos semanas trabajando de la mano de la gerente de unidad, la compañera de soporte 

solicito sus vacaciones, por ende el siguiente mes fue de capacitación para cubrir ese reemplazo, 

las funciones de la compañera son, responder ante las situaciones de garantías, devoluciones, 

recomendación de pedidos para que sean despachados a nivel nacional y responder ante cualquier 



 
novedad que se presente con el despacho de los pedidos y solucionarlo, todas esas funciones fueron 

cedidas a la practicante durante un mes. Terminando ese reemplazo se retomó nuevamente las 

funciones correspondientes pero esta vez apoyando a todo el equipo, las funciones normales, eran 

hacer cotizaciones, montar pedidos, consecución de clientes, contactar proveedores, todo esto 

hasta finalizar las practicas.  

6. PLAN DE ACCIÓN 

Mal planeación en el forecast de la importación de los artículos. 

6.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

 Una situación que se presentado en los últimos meses con uno de los clientes más grandes del 

canal institucional que es Avon es la mala planeación en el forecast, pues este cliente como 

Novaventa entre otros grandes que trabajan con catálogos, normalmente solicitan cotización de 

productos pero en grandes volúmenes y con mucho tiempo de entrega, para darle una respuesta al 

cliente se debe hablar con cada inhouse de cada marca para que ellos según su forecast puedan 

indicar si para la fecha estipulada van a tener la cantidad disponible y a un buen precio. Pero se ha 

presentado la situación de que no tiene buena disponibilidad de ciertos productos porque no 

previnieron estas situaciones, y para cumplirle a un solo cliente implica que las demás 

negociaciones se queden sin inventario, o que al cliente propio no se le pueda hacer entrega de 

todas las unidades solicitadas. 

6.2 ANÁLISIS DEL PROBLEMA 

Los inhouse encargados de realizar este análisis no está teniendo en cuenta las situaciones que 

se pueden presentar que se salen de las manos la empresa y de los transportadores, como lo ha sido 



 
la escases de contenedores alrededor del mundo, esto ha presentado retrasos para todas las 

empresas y hacho que aumenten los precios en las importaciones.  

No se está teniendo en cuenta que cada día se están consiguiendo nuevos clientes que pueden 

solicitar grande volúmenes aparte de los clientes grandes que ya hacen las peticiones. 

6.3 POSIBLE SOLUCIÓN AL PROBLEMA  

• Una posible solución es hacer el balance de los clientes actuales y lo que compran 

regularmente y pensar en que día a día se consiguen clientes nuevos por todo Colombia, 

por ende se debe hacer un forecast donde se prevea esta clase de situaciones, 

manteniendo constante comunicación con los canales de ventas para tener la 

información más detallada posible. 

• Con los proveedores en el exterior tener un respaldo de la mercancía con la que pueda 

contar de forma inmediata cuando la situación así lo requiera, que permita cumplir con 

cada negociación  

7. RESULTADOS DE LA PRÁCTICA (ANEXOS) 

• Realización de cotizaciones: después de la consecución de los clientes, ellos solicitan 

a su representante de ventas correspondiente lo que requieren y ellas a su vez las 

reenvían a los practicantes, quienes respondemos en el formato único de cotización, los 

artículos se sacan de la bodega de la misma ciudad en que se va a entregar de lo contrario 

se le debe cobrar un flete adicional el cual debe ir incluido en el precio que se les cotiza 

 



 

 

• Digitación de pedidos: cuando el cliente envía la orden de compra con los artículos que 

desea comprar tomamos el pedido, y debemos a soporte comercial quien nos dara un 

numero de pedido con el que se dará el siguiente correspondiente hasta la entrega al 

cliente, para enviar los pedidos se hace en el siguiente formato  

 



 

 

• Despacho de pedidos: con el número de pedido se recomienda para que la reserva 

puedan despachar los pedidos, se envían las guías y rótulos, cuando deben rotular cada 

producto 



 
• Responder a garantías: cuando necesitan ir por la garantía yo debo confirmar que el 

producto tenga la falla que dicen tener y que toda la información coincida, cuando se 

valida de que todo es correcto se adjuntó una carta de garantía con la cual la perdona se 

acerca al centro de servicio y se atenderá inmediatamente, sin tiene la carta no se le hará 

efectiva la garantía  

 

• Revisar la cartera del equipo: después de radicar las facturas los clientes envían los 

comprobantes de que realizaron los pagos y se debe mandar a ingresar el pago  



 

 

• Despachos de motos a nivel nacional: todas la motoso están en la ensambladora que 

está ubicada en la ciudad de Medellín, pero las motos se deben entregar a cada persona 

en puntos AKT autorizados pero de la ciudad donde este el cliente final, todas las motos 

se despachan bajo consolidación de carga  



 

 

• Iniciar tramite de motos: al mismo tiempo que se está despachando la moto se debe 

iniciar el proceso de tramite ya que todas la motos deben salir matriculadas  



 

 

8. CONCLUSIÓN DEL INFORME 

Del paso por la empresa Corbeta, se concluye que se dio la oportunidad de  adquirir 

conocimientos en diferentes funciones, depositaron mucha responsabilidad y confianza, al cubrir 

estos puestos que dentro de la empresa se consideran los más importantes y delicados. 

Adicionalmente se puede evidenciar el aprendizaje en términos completamente nuevos pero que 

en el área comercial son muy utilizados y el desconocimiento de estos puede cambiar totalmente 

el sentido de la palabra. Muchas de las tareas no se habían puesto en práctica y aquí se pudo tenerla 

y dando experiencia en el campo.  

Es una empresa donde se trabaja gran parte del tiempo bajo presión, pues tanto los compañeros 

como los clientes están presionando porque necesitan de manera urgente sus solicitudes, pues fue 

una cualidad que debió aprender a manejarse para el buen desarrollo de las actividades.  



 
Por otra parte el informe dio a conocer que el estudiante desempeño diversas tareas y que su 

paso por dicha empresa fue bastante productivo, adquirió conocimientos nuevos entre ellos el 

cómo dirigirse a otras personas de manera formal y como dirigirse ante los proveedores. 
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