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1. RESENA HISTORICA DEL ESCENARIO DE PRACTICA

El 15 de abril de 2003, se constituye ante cAmara de comercio de Villavicencio la
Comercializadora el Triunfo LTDA, Dicho proyecto inicié cerca de Castilla La Nueva con tan
solo una sede operativa y relacionamiento comercial en plaza de las flores de Bogota.

A medida que la Comercializadora El Triunfo fue ajustando sus procesos y conociendo el
mercado nacional, fue adquiriendo los camiones propios para realizar la respectiva distribucion a

Bogota, a la plaza de las flores.

Para el 2008 la empresa ya contaba con dos sedes operativas y una de ellas fue destinada con
enfoque de REPRODUCCION. Proceso en el cual, la empresa siembra larvas, creando su propia
genética de peces y asi pudo establecer mejores contratos comerciales con supermercados de
Gran Superficie como lo es Olimpica SAO, al cual al dia de hoy aun comercializa nuestro

producto.

El 11 de enero del 2010, se inicid la adecuacion de una nueva sede operativa adquirida en el
municipio de San Martin, quedando esta con la mayor capacidad para engorde, haciendo asi, que

cada estanque tuviera una aproximado de 10 hectareas.

Para el afio 2015, la sociedad limitada cambia su figura a sociedad anénima simplificada, ante
camara de comercio se evidencia como Comercializadora El Triunfo SAS. El mercado seguia

sosteniéndose igual, los mismos clientes y sin basqueda de diversificar el mercado.



2. PLAN ESTRATEGICO

2.1. MISION

“Producimos y comercializamos Tilapia Roja y otros peces de estanque de agua dulce de alta
calidad, de la mano de un recurso humano idéneo en busqueda de la innovacion, comprometidos
con el cumplimiento de las normas legales y técnicas vigentes ambientales, mientras impactamos

al desarrollo del pais "

2.2. VISION

"Implementando tecnologia, innovacién y gestion eficiente en los procesos de la organizacion,
de acuerdo al marco legal vigente, para el 2025 seremos reconocidos en el pais por el
mejoramiento continuo de la produccién piscicola sostenible, y aspiramos alcanzar nuevos

mercados internacionales con el apoyo de la calidad humana y el cuidado ambiental”



2.3. OBJETIVOS

2.3.1. Objetivo general.

“Para DICIEMBRE DEL 2023, se comercializa Tilapia Roja SESA por Colombia mediante

procesos organizacionales s6lidos y sostenibles”

2.3.1.1. Objetivos especificos.
e Contratacion de nuevo personal para sacrificio
e Capacitacion para el personal que realizard nuevas labores en el proceso de SESA
e Adecuacion de la planta de sacrificio

e Estructurar el proceso logistico para entregar producto SESA

2.4. METAS

e Establecer el proceso comercial y logistico para el producto SESA
e Diseflar la metodologia de control e indicadores de medicion del area comercial que
incluyan la vigilancia de las ventas.

e Crear proceso de evaluacion de los clientes.



3. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS

DESARROLLADOS

Las funciones que maneja la practicante como Coordinador comercial y logistico son:

Realizar la contratacion de transporte y personal requerido para el desarrollo de la

operacion de traslado.
Coordinar operaciones logisticas requeridas para dar cumplimiento a clientes.

Actualizar y controlar los indicadores de gestion con su respectiva informacién requerida

para realizar reportes de los resultados.

Coordinar la entrega del producto final eficientemente garantizando los tiempos y las

cantidades estipuladas por el cliente.

Coordinar, vigilar y reportar los procesos operativos de transporte y el abastecimiento del

producto.
Efectuar reportes de los resultados de la operacion e indicadores de gestion.

Coordinar y generar la programacion semanal de la siguiente operacién con todo el proceso

logistico de cada cliente.
Busqueda constante de nuevos clientes.

Controlar inventarios de producto y suministros.



4. OBJETIVO BUSCADO POR EL PRACTICANTE

4.1. OBJETIVO GENERAL

Establecer un proceso dindmico que unifique los diferentes campos y procesos del éarea

comercial y logistica de la Comercializadora el Triunfo SAS.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Disminuir costos operativos con relaciones comerciales estables y duraderas.

e Desarrollar un panel de control que mida dia a dia el avance anual del proceso

comercial y logistico.

e Estructurar los conocimientos adquiridos en la universidad, planteando y

ejecutando cada resultado de aprendizaje adquirido.



5. META PROPUESTA POR EL PRACTICANTE

Ejecutar a cabalidad las funciones propuestas por la Comercializadora el Triunfo SAS y
contribuir con ideas y conocimiento adquirido en la Unimeta para la mejora, el progreso y la

sostenibilidad de la empresa.



6. DIAGNOSTICO Y PROBLEMATICAS DETECTADAS EN

LA EMPRESA COMERCIALIZADORA EL TRIUNFO SAS

En la ejecucion de las actividades directamente relacionadas al cargo y lo visual que se torna la

empresa, se ha podido evidenciar las variables.

e Debilidades:

o No control de inventarios

o No registro de procesos

o No supervision de jefatura
e Fortalezas:

o Cumplimiento por objetivos

o Flexibilidad

o Ambiente laboral

o Oportunidad de aprender
e Amenazas:

o Competencia informal

o Sequias por verano



o Inundaciones por invierno

e Oportunidades:
o Produccién constante en el afio
o Unica gran empresa en la region

o Grandes en espejo de agua



7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES REALIZADAS

Tabla 1: Cronograma de actividades

SEMANA | SEMANA | SEMANA [SEMANA [ SEMANA | SEMANA [ SEMANA [ SEMANA [ SEMANA | SEMANA [ SEMANA | SEMANA
ACTIVIDADES 2 3 4 5 3 7 8 E] 10 11 12
WVerificar logistica interna e cumpla con condiciones
_ e que  cump X X X X X X X X X X X
sanitarias en cada despacho
Realizar contratacion de personal v transporte X X X X X X X X X X X
Coordinar operaciones logisticas X X X X X X X X X X X
Werificar entrega de producto final eficiente garantizando
, , X X X X X X X X X X X
tiempo vy cantidades.
Coordinar, vigilar v reportar abastecimiento de producto X X X X X X X X X X X
Efectuar reportes de resultados de la operacidn e indicadores
.. X X X X X X X X X X X
de gestion.
Coordinar v generar la programacion X X X X X X X X x X X
Busqueda constante de nuevos clientes X X X X X X X X X X X
Controlar inventarios de producto v suministros. X X X X X X X x X X X
O Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado

LOGISTICO

INVENTARIO
STOCK

CION

PROGRAMA
CION

lustracion 1: Cronograma de actividades
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8. PORCENTAJE DE IMPLEMENTACION DEL PLAN DE PRACTICA

A continuacion, se presenta el porcentaje de ejecucion de cada una de las actividades

establecidas dentrodel cronograma de préacticas, y, en el que se evidencia una ejecucion a la

fecha de entrega del primer informe de un 3.

Tabla 2: Resultados de ejecucion del cronograma de actividades de practicas, Primer informe..

Verificar

logistica
interna que cumpla con
condiciones sanitarias en

cada despacho

Mitigar los riesgos de la

operacion diarios.

Creacion de canales de
comunicacion con el

personal de produccion

3,3%

Realizar contratacion de

o | personal y transporte

Establecer el personal y las
empresas que tendran
participacién en nuestra
operacion diversificando los

proveedores.

Variedad de posibles

contratistas  para el

transporte del producto

3,3%




Coordinar  operaciones

logisticas

Definir el proceso sobre el
cual se trabajara y establecer

sede y la dindmica operacional

Creacion de un cuadro de

control para apoyar el

proceso revisar los

y

procesos que mayor tiempo

3,3%
ocupan el personal.
Verificar entrega de Cumplir efectivamente con la
producto final eficiente | Orden de Pedido por cada Que el cliente sienta
garantizando tiempoy | solicitud de cliente. acompafiamiento desde el
cantidades. : ;
area comercial. 3.3%
Coordinar, vigilar y|Controlar el abastecimiento del | Acceso a la plataforma de
reportar  abastecimiento |producto daréa una visualizacion | los proveedores de
de producto a largo plazo con una almacenamiento para un 3 30/
, 070
planeacion mas precisa. mayor control.
Efectuar reportes de| Controlar la operacion | Creacion del cuadro panel
resultados de la| mediante la planeacidn basado | de control para registrar la| 3,3%
operacion e indicadores | en historicos informacion  por cada
de gestion. proceso

Coordinar y generar la

programacion

Crear una planeacion sobre los

objetivos a corto plazo pard

Establecimiento de un dia

a la semana para conocer




cumplir las metas mensuales |el dia de pesca por cada|3,3%

cliente.

Busqueda constante de| Aumentar el flujo de efectivo y| Actualmente se continua

nuevos clientes generar mas rotacion de cartera | €n la busqueda de nuevos
clientes.

3,3%
Controlar inventarios de| Evitar emergencias por lo que| Visibilidad del producto
producto y suministros. |se puede controlar desde un|procesado por mes. 3,3%

stock minimo de proceso
TOTAL
30%

(*) porcentaje de cumplimiento




9. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES Y FUNCIONES

En el siguiente cuadro se mencionan y detalla las actividades principales y explica las funciones
primarias de Estefany Cardoza Alvarez quien ejecuta el cargo de Coordinador comercial y
logistico y a su fecha, homologa las practicas empresariales en la Comercializadora el Triunfo

SAS.

Verificar que el vehiculo haya llegado en el horario establecido, cumpliendo las condiciones
CONTROL sanitarias para el despacho. Consultar como llegé el producto a su destino cuando el mismeo
LOGISTICO cliente lo trasporto. Programar vehiculos propios para la entrega de producto en punto de venta
para clientes establecidos de |a siguiente semana

INVENTARIO Revisar controles de inventarios de insumos y dado el caso, solicitar compra de mas para stock
STOCK PANEL DE CONTROL

Generar pagos y confirmacion para descargues de producto fresco del finde
semana

PRICING Consultar precio de venta de tilapia roja fresca en la plaza

PROGRAMA Llamar y crear la programacion de la siguiente semana, Enviar correo con carta de trazabilidad, Enviar
CION cuadro de programacidn de pescas de |a siguiente semana Programar vehiculos propios para la entrega de
producto en punto de venta para clientes establecidos de la siguiente semana

COBRANZA Llamar por cartera a clientes en mora

ACTIVIDADES
COORDINADOR LOGISTICO

INVESTIGACION Realizar bisgueda de informacién que promueva un mejor desarrollo de las actividades asignadas

lustracion 2: Cronograma de actividades



10. NORMATIVIDAD EXTERNA E INTERNA QUE RIGE A

LA COMERCIALIZADORA EL TRIUNFO SAS

A continuacion, se relaciona la normatividad y los entes que regulan el funcionamiento de la

empresa.

e [Externos:

o Aunap: RESOLUCION NUMERO 1390 DE 30 DE JUNIO DE 2022,
"Por medio de la cual se implementa el Salvoconducto o Guia de
Movilizacion para el transporte de recursos y/o productos pesqueros y de

la acuicultura en todo el territorio Nacional.

o Aunap: RESOLUCION NUMERO 0073 DE 19 DE ENERO DE 2022,

permiso de cultivo.

o ICA: Resolucion 20186 de 2016, establece las condiciones sanitarias y de
bioseguridad en la produccion primaria de animales acuaticos, para los
establecimientos de acuicultura, con el fin de obtener la certificacion como

establecimiento de acuicultura bioseguro.

o Coormacarena: AUTO N° PS-GJ 1.2.64.20.1231 del 11/09/2020, , se
reglamenta el uso y aprovechamiento de las aguas del rio Humadea, el
cual hace parte de la cuenca del rio Guamal, que discurre por los

municipios de Guamal, San Martin, Castilla La Nueva y San Luis de



Cubarral y se otorga una concesion de aguas en cantidad de 975 L/s para
ser captado durante todo el afio, con punto de captacion en las
coordenadas N908554 E1049764, para uso piscicola, en beneficio del
predio denominado Tesalia, ubicado en la vereda Pascualera en
jurisdiccion del municipio de San Martin de los Llanos, a favor de la
empresa COMERCIALIZADORA EL TRIUNFO S.A.S, identificada con

el Nit. 822.006.281-2.

o Invima: Numeral 2 del articulo 37 de la Resolucion 2674 de 2013, exime a
los alimentos de origen animal crudos refrigerados o congelados que no
hayan sido sometidos a ningun proceso de transformacion de la

obligatoriedad de obtener autorizaciones de comercializacion.

o Ministerio de trabajo: Codigo Sustantivo del trabajo LEY 141 1961 ART
1Y 2, Las relaciones laborales se deben regir por las normas establecidas

en el cddigo sustantivo del trabajo

e Internos:

o Reglamento interno de trabajo: articulo 104 del Codigo Sustantivo del
Trabajo, la comercializadora el triunfo reline motivos y condiciones sobre
las cuales establece los términos para el desarrollo de las actividades que

se estipulan en los contratos laborales.

o Politica de Alcohol y no drogas: Camparias tendientes a fomentar la
prevencion y el control de la farmacodependencia, el alcoholismo y

tabaquismo.



11. ESTRUCTURA DEL DIAGNOSTICO DE LA

COMERCIALIZADORA EL TRIUNFO

Se utiliza la matriz FODA como herramienta para caracterizar las variables existentes en la

empresa y ampliar la informacion obtenida al inicio del informe.

INTERNOS

EXTERNOS

llustracion 3 Diagnostico FODA

* Producto constante en
todo el afio

« Genética confiable en
el mercado

« Transporte propio

* Pocas empresas
piscicultoras en la
region

* Sin competencia en la
region para producto
SESA.

* Turismo de la region.

FORTALEZA

OPORTUNIDAD

(+)

DEBILIDAD

AMENAZA
(=)

« Sin certificacion
Invima

« Comunicacién no
asertiva

* Personal empirico

* Pequefios
piscicultores en la
region

* Sequias del verano
* Posibilidad de
contaminaciéon por
petroleras.



Fuente:

12.

PLAN DE MEJORAMIENTO

WVARIABLES
EXTERMAS

WVARIABLES
INTERMNAS

OPORTUNIDADES

AMEMNAZAS

Pocas empresas piscicultoras
en la region

Pequefios piscicultorss en la
region

Sin competencia en la repon
para producto SESA.

Sequias del verano

Turismo de la region.

Posibilidad de contaminacion
por petroleras.

DEBILIDADES ACCIONES (DO) ACCIONES (DA)
Sin cortificacion Tnvima ]m-:w: bus,!:lueda c?s chentes hicigr.-:c«ﬂ procesos para ir
sin regulacion Invima adquiriendo certificaciones
Comumicacion oo E.stablzjssr procesos para la o
acertiva gjecuccion vy viabihidad de Capacitaciones con el personal
producto SESA. para mitigar la problematica
Educamos el personal e
Personal empirico incrementamos el trabajo en la |Registro de la entrada de agua
region para evitar afectacciones.
FORTALEZAS ACCIONES (FO) ACCIONES (FA)

Producto constante en
todo el afio

Genetica confiable en
&l mercado

Transporte propio

Incrementar las ventas con
chientes de Gran Supercie en la
region ¥ a nivel nacional.

Fidelizar los clientes antiguos
v crear vinculos para vender
constante al mismo cliente

Dizminuir la produccion en
temporada de sequia.

Crear capacidad de reaccion de
mmediata con el transporte

La empresa




13.

PRACTICA

PORCENTAJE DE IMPLEMENTACION DEL PLAN DE

A continuacion, se presenta el porcentaje de ejecucion de cada una de las actividades

establecidas dentrodel cronograma de préacticas, y, en el que se evidencia una ejecucion a la

fecha de entrega del segundo informe de un 8.

Tabla 3: Resultados de ejecucion del cronograma de actividades de préacticas, segundo informe.

Verificar

logistica
interna que cumpla con
condiciones sanitarias en

cada despacho

Mitigar los riesgos de la

operacion diarios.

Dar soluciones inmediatas
a los inconvenientes que se

presentan en la operacion

8%

Realizar contratacion de

o | personal y transporte

Establecer el personal y las
empresas que tendran
participacion en nuestra

operacion diversificando los

Reduccidn de costos en la

operacion externa.

6,6%




proveedores.

operacion e indicadores

de gestion.

en historicos

sean éptimos en el proceso

Operacion con  maximo
. - o F— 0,
Coordinar  0peraciones | pefinir el proceso sobre el fendimiento y usando el | 11%
isti . 0 i
logisticas cual se trabajaré y establecer [100%  de la capacidad
sede y la dinamica operacional OPeracional
Verificar entrega de Cumplir efectivamente con la
producto final eficiente | Orden de Pedido por cada|) » satisfaccion del cliente
garantizando tiempoy | solicitud de cliente. y el re compra.
cantidades.
8%
Coordinar,  vigilar y Controlar el abastecimiento del | Almacenamiento preciso
reportar abastecimiento producto dara una visualizacion | sin excedentes
de producto a largo plazo con una principalmente en 701
0
planeacion mas precisa. congelacién
Efectuar reportes de| Controlar la operacion | Aun se realiza la creacion
resultados de la| mediante la planeacién basado | de los indicadores para que | 11%




Coordinar y generar la

programacion

Crear una planeacién sobre los
objetivos a corto plazo pard

cumplir las metas mensuales

Semanal se corta la
programacion y se trabaja

desde la inmediatez.

10%

Busqueda constante de

nuevos clientes

Aumentar el flujo de efectivo y

generar mas rotacion de cartera

Actualmente se continua

en la basqueda de nuevos

clientes.
4%
Controlar inventarios de | Evitar emergencias por lo que|Reduccion de tiempo en
producto y suministros. |se puede controlar desde un|soluciones de situaciones 8%
stock minimo de proceso urgentes y de emergencia.
TOTAL
73,6%

(*) porcentaje de cumplimiento




14. APORTES Y SUGERENCIAS A LA ENTIDAD DE

PRACTICA PARA HACERLO MAS COMPETITIVO

Durante el proceso de la préctica empresarial en la Comercializadora el Triunfo SAS
pude evidenciar diferentes situaciones y variables que afectaban el proceso comercial y logistico
de la empresa, desde una vision externa a los procesos aledafios al area comercial se realiz6 la
matriz FODA que permitié visualizar acciones para mitigar las debilidades y las amenazas e

impulsar las oportunidades y las fortalezas de la Comercializadora el Triunfo.

Como plan de accién DO, Se realiz6 la busqueda de clientes a nivel nacional
principalmente de plazas para gestionar la comercializacion pronta de nuestro producto sin toda

la reglamentacion que exige la gran superficie.

Se realiz6 la basqueda de proveedores que realizaran el proceso de SESA del producto, y
se firmo contrato con empresa especializada en ese servicio optimizando nuestro proceso y

minimizando costo operativos internos.

Para el plan de accion DA se realiz6 por parte directa de la empresa la gestion para
obtener la certificacion Invima al cual, para este primer semestre del afio, nos puntuamos en

85/100 teniendo mas viabilidad para obtener positiva nuestra solicitud antes de terminar el 2023.

Segun el analisis y las acciones FA se establecié programacion semanal con los clientes
antiguos, permitiéndoles asignar el mismo dia de la semana siempre y asi crear una logistica

sostenible y precisa cada semana, creamos como estrategia el compromiso y asi asegurar la venta



con los clientes antiguos, para los clientes nuevos se solicitd anticipo para asegurar venta 'y se
ofrecid asignar un dia especifico quincenal sin modificar el dia, ya que podria alterar la

programacion con clientes antiguos.

Las acciones FO se enfocaron en la busqueda de clientes de gran superficie que se
adaptara a nuestro sistema de produccion y venta, consiguiendo un cliente con potencial en la
zona Occidente del pais, permitiendo también que ensayara el producto SESA que se tercerizaba
con otro proveedor, abriéndonos puertas a nivel nacional y diversificando nuestro portafolio con

la misma especie, pero en diferente presentacion.



15. PRODUCTOS COMO RESULTADO EN EL

MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS

Los productos que han quedado en la comercializadora el Triunfo como resultado del
aporte de la practicante han sido base de datos que permiten tomar datos historicos y
compararlos anual, mensual, semanal, esta base de datos ha permitido tener visibilidad y

proyeccion sobre lo que se planea y lo que se ejecuta desde el area comercial y logistica.

llustracion 4: Cuadro de control

PROGRAMACION EL TRIUNFO

AL
FI0 PE2 ¥ MR
soripez

(Fuente: El autor)

Este cuadro de control guarda el histérico por dia del cliente al cual se le realiz6 el
trabajo ese dia, la cantidad total que retird, el estado en el que quedd y menciona hasta los dias
en que se trabajé, guarda una relacion de lo que se pesco, las toneladas mensuales y semanales
procesadas en las sedes, maneja la proyeccion de a quienes se les procesaria conservando sus
cupos establecidos, se registra el producto que se envia a congelar y el que se envia a procesar, a

final de mes muestra totales del producto en stock y lo que queda en canal.



llustracion 5: Panel de Control

(Fuente: El autor)

Este panel de control nos permite comparar el dia de programacion con el dia de ejecucién, con

esta informacion tenemos las toneladas especificas por especie, cliente y su conductor con placa

de vehiculo para verificar la trazabilidad del producto, la orden de despacho que relaciona el

producto, y el lote del producto, esta tabla nos permite visualizar a través de tablas dindmicas las

toneladas congeladas, almacenadas y despachadas a nivel nacional, lo que tenemos en stock en

canastillas o en lonas, la recepcién del producto y si se ha presentado algin inconveniente con

esa carga, También nos permite visualizar los inventarios de canastas que quedan en los centros

de almacenamiento.

FECHA DE
Pnc;:ﬂ:‘:fld;_l ;L:cﬁauisl osE::cD\an—l DESTING > | m::;g::ll\ conpuet v || pacd~|  op (v Ll v | Probuet| v | Dspﬂéﬁi[}% LOTE| ~ | POR [~
11/03/2023 13/03/2023 Santa Cataling Rico Pez Fresco en Finca [Felipe Beltran | 5PO3395 2120 127 Mojarra Roja 3810/ 5-03-23-L03
11/03/2023 13/03/2023 Sants Cataling Rico Pez Fresco en Finca |Felipe Beltran | SPO395 2120 1 Bocachico 30(5-03-23-L03
11/03/2023 13/03/2013 Sants Cataling Rico Pez Fresco en Finca |Robinscn Santz UFV424 2111 111 Mojarra Roja 3308 5-03-23-L03
11/03/2023 13/03/2023 Santa Cataling Rico Pez Fresco en Finca |Robinscn Santa UFV424 2121 2 Bocachico 38,5/5-03-23-L03
13/03/2023 Red Polar Barranquilla  Congelado Fredy Francisco KNMO17 -1003 Maojarra Roja 25000 3 BULTOS DE MAS
11/03/2023 14/03/2023 Santa Catalina | Sofi Pez Fresco en Finca | Edison Jimenez SQWT706 2122 238 Mojarra Roja 7140 5-03-23-M03
11/03/2023 14/03/2023 Sama Cataling  Sofi Pez Fresco en Finca | Edison Jimenez SQWT06 2122 2 Bocachico 60| 5-03-23-M03
11/03/2023 14/03/2023 Sants Cataling Cesar Hurtado |Fresco en Finca |Audizs Arias  WOT900 2123 210 Mojarra Roja 5255| 5-03-23-M03 MAL CLASIFICADO
11/03/2023 14/03/2023 Santz Cataling Cesar Hurtado |Fresco en Finca |Audizs Arias WOT900 2123 10 Bocachico 279(5-03-23-M03
11/03/2023 15/03/2023 Santa Cataling Onassis SAS  Fresco en Finca  ANULADA ANULADA  ANULADA  ANULADA  ANULADA ANULADA N/A SIN VEHICULO
15/03/2023 15/03/2023 Santa Catalina Rico Pez Fresco en Finca |Felipe Ballen 520835 2124 55 Mojarra Roja 15958/ 5-03-23-X03
15/03/2023 15/03/2023 Santa Catalina Rico Pez Fresco en Finca |Felipe Ballen 520835 2124 1 Bocachico 7|5-03-23-X03
11/03/2023 16/03/2023 $ants Cataling Ric Pez y Mar |Fresco en Finca |Oscar Molano | VZIFG66 2125 226 Mojarra Roja 67425/ 5-03-23-)03
11/03/2023 16/03/2023 Santa Cataling RicPezy Mar |Fresco en Finca |Oscar Molano | VZFG66 2125 9 Bocachico 2675(5-03-23-J03
11/03/2023 16/03/2023 Santa Catalina | Intepisca Fresco en Finca | ANULADA ANULADA  ANULADA  ANULADA  ANULADA ANULADA N/A SIN VEHICULO




llustracion 6: Cuadro de costos

puEsTo N

ENERO Finca a Bogota Barranguilla cali NOVIEMBRE Finca a Bagota

st en Carnicin

FNCA

FRESCO

CONGELADOS
FRESCO OLIMPICA
CLIENTE MARKET

5 800

JPRECIO £ LA TiARA

(Fuente: El autor)

El cuadro de costos permite establecer los precios semanales dependiendo las
condiciones logisticas que el cliente solicita y las ciudades de entrega, este cuadro permite saber
el precio de venta solo ingresando la cantidad de producto a procesar y detallando la logistica a

aplicar en cada cliente.




16. EVIDENCIA DE LA EJECUCCION DEL PLAN DE

PRACTICA

A continuacion, se relaciona mediante gréaficas el avance realizado durante la practica

empresarial con datos reales hasta el cierre contable del mes de abril del presente afio.

llustracién 7: Toneladas Vendidas

‘D' TONELADASVENDIDAS

\| @ 4

‘[Fr

189.708

183.452

174.468 388.020 219.434

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL DIFERENCIA

Acumulado

183.452 227.963 315.605 189.708

40.372

174.468 175.178 388.020 219.434

(Fuente: El autor)

En la ilustracion siete se evidencia la cantidad de toneladas vendidas facturadas con
relacion al 2022, con las nuevas estrategias comerciales se logré mejorar y establecer

mecanismos para aumentar la produccién para el primer cuatrimestre del afio.



llustracién 8: Rentabilidad

‘n' RENTABILIDAD 2023

\ @4

\H]r

-2022
-2023

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

12% 22% 22% 15%
1% 12% 22% 18%
Diferencia 1 ! | 1t 1t

(Fuente: El autor)

Segun el precio que el mercado establecio para el 2023, la empresa a través de estrategias
comerciales logro sostener y aumentar la rentabilidad del producto, aun teniendo afectaciones

por la economia del pais y la disminucién del consumo de pescado en el pais.



lustracion 9: Programacion de pescas

40 18 51 7

ENERO FEBRERO MARZO
programadas 40 38 51
anuladas 7

Enero y febrero no cuenta con registros de cancelacién de pescas

(Fuente: El autor)
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POSPUESTA PRECIO = CAPACIDAD CARTERA = NO ABONO

La programacion de pescas se empezo a llevar control desde el mes de marzo gracias al

cuadro del panel de control y podemos tener estadisticas sobre los motivos que mas marcan las

anulaciones de cada pesca, logrando tener estadistica semanal, mensual y anual.



lustracion 10: Participacion GS y Plaza

‘n' PARTICIPACION GS PLAZA

META GLOBAL 50% GS o Superior

‘u CLASIFICACION CLIENTE RAZON SOCIAL |PARTICIPACION GRAFICO
‘ ' a ICLIENTE 1 les
4,5 CLIENTE 2 PLAZA
2 CLIENTE 3 PLAZA
4 ICLIENTE 4 PLAZA
3,5 ICLIENTES. PLAZA
a CLIENTE 6 PLAZA
2 ICLIENTE7 PLAZA GS
3 ICLIENTE 8 PLAZA PLAZA
4 CLIENTES PLAZA
3 ICLIENTE 10 IPLAZA 298% n
2 ICLIENTE 11 PLAZA 0.9% 1
(Fuente: El autor)
llustracion 11: Clasificacién de clientes
‘UV CLASIFICACION CLIENTES
D Explicacién cuadro ponderacion
i FRECUENCIA| PAGO DE | PUNTUALIDAD | TRAZABILIDAD
CLIENTE DE COMPRA | CONTADO PAGO LOGISTICA NORMATIVIDAD TOTAL
CLIENTE1 1 0 1 1 1 4
CLIENTE 2 1 1 1 0,5 1 4,5
|CLIENTE 3 0 0 0 1 1 2
ICLIENTE 4 1 0 1 1 1 4
ICLIENTE 5 1 0,5 1 1 0 3,5
ICLIENTE§ 0 1 1 1 1 4
CLIENTE 7 0 0 0 1 1 2
ICLIENTE 8 1 0 0 1 1 3
LIENTES 0 1 1 1 1 4
@TEM 1 0 0 1 1 3
LIENTE 11 0 0 1 0 1 2

(Fuente: El autor)

En la ilustracion se grafica el porcentaje de participacion y la clasificacion de cada cliente, son
datos que son tomados del cuadro de control y el panel de control, esto permite visualizacion en

los clientes para dar prioridad en el momento de la venta.



lustracion 12: Proyecto SESA

PASO Il

R
‘ ' PASO | PASO Il

Dia | Dia 2 Dia 4 Dia § Dia 6 Dia 9
MIERCOLES 10 | JUEVES 11 | SABADO 13 |DOMINGO 14| LUNES IS JUEVES 18
PESCA PRODUCTO 7TON
ENTREGA DE PRODUCTO| BOGOTA
PROCESO DE SESA X X
SELECCION X X
EMBOLSADO X X
CONGELADO X X x x
ENLONADO x x
ENTREGA FINAL X

(Fuente: El autor)

El proyecto SESA fue el proyecto de innovacion en la empresa y en la imagen anterior se
relaciona el cronograma que muestra las fechas y el proceso incluyendo el dia de entrega a

nuestro nuevo cliente quien nos apoyd en la ejecucion de nuestro producto novedad actualmente.



17. CONCLUSIONES

En el entorno de practica empresarial, me relacioné con temas directos acerca de la
gestion de pesca, la cadena de suministro y la gestion logistica, la administracion de
inventarios, adquiri habilidades en el analisis de datos, la toma de decisiones y la
comunicacion efectiva en un entorno empresarial y muchos otros aspectos relevantes del

sector piscicola tales como:

e Laimportancia de la gestion eficiente de los recursos naturales para garantizar la

sostenibilidad a largo plazo de la pesca en la region.

e Lanecesidad de una cadena de suministro y logistica bien estructurada y
coordinada para garantizar la entrega oportuna y eficiente de los productos

pesqueros a los clientes y consumidores finales.

e Laimportancia de la innovacion y la adopcién de nuevas tecnologias para mejorar

la eficiencia y productividad de las operaciones de la piscicultura.

e Laimportancia de la coordinacion entre los diferentes actores de la cadena de
suministro de la empresa, incluyendo produccién, administracion, transportistas,

proveedores y clientes.

e Lanecesidad de mantener altos estandares de seguridad alimentaria y calidad de

los productos para garantizar la satisfaccion de los clientes.



18. BIBLIOGRAFIA

A continuacion, relaciono las fuentes donde se tomaron los datos para la elaboracion de

este informe:
https://www.comereltriunfo.com/
https://www.aunap.gov.co/sede-villavicencio/
https://www.ica.gov.co/
https://www.cormacarena.gov.co/
https://www.invima.gov.co/

https://www.mintrabajo.gov.co/web/guest/inicio



