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Glosario
v/ Empresa: unidad econémico-social, integrada por elementos humanos, materiales y técnicos,
que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participacion en el mercado de bienes
Yy servicios.
v Consultor: persona experta en una materia sobre la que asesora profesionalmente.
v' Internacionalizacién: proceso que fortalece la integracién de las naciones a la economia global

a través del mejoramiento de la productividad de sus empresas.

v Consultoria: la intervencion planificada en una empresa con el objetivo de identificar los
problemas existentes en su organizacion y de implantar las medidas que se consideren
convenientes y adecuadas para su solucion.

v IFEMA: organizador ferial, primer operador de Espafia y uno de los mas importantes de
Europa. La actividad de IFEMA se centra en la organizacion de certamenes comerciales
relacionados con los diferentes sectores econémicos, asi como en la gestion de sus espacios e
infraestructuras para la realizacién de toda clase de actividades: desde ferias organizadas por
terceros, a convenciones, congresos Yy cualquier tipo de reunién o evento.

v’ Feria comercial: instalaciones donde se exponen productos de un Unico sector comercial o
industrial para su promocién y exhibicién comercial.

v' Portafolio de servicios: documento o una presentacién donde una compafiia detalla las

caracteristicas de su oferta comercial.
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Introduccion
A través de este informe daré a conocer cada proceso que desarrolle como consultora de comercio
exterior en mi faceta productiva, escogida como opcion de grado y exigida como requisito por la
universidad, las practicas empresariales dieron inicio el 28 de febrero del 2017 y finalizaron el 25
de agosto del 2017, llevadas a cabo en las oficina de How2Go Colombia en la ciudad de Bogota.
A lo largo de éste informe, se encuentra la descripcidn de las funciones que desempefié asi como

mis mayores aprendizajes estando en la empresa.
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1. Objetivos
1.1 Objetivo general:

Apoyar a las empresas espafiolas en sus procesos de internacionalizacién en Colombia.

1.2 Objetivo especificos

v Elaborar (en estrecha colaboracién con la direccion de la empresa a internacionalizar) el
plan de negocio internacional: planes de marketing, comercial y operaciones, comunicacion,
recursos humanos o planificacion econémico — financiera.

v" Apoyar al manager en las sesiones de inmersion cultural que permiten conocer de primera
mano la realidad de un pais. Un recorrido por la historia, las costumbres y los valores que rigen el
comportamiento de sus ciudadanos.

v' Todos estos elementos son clave a la hora de definir politicas comerciales, formas de
acercamiento y “doing-business”. Ademas de la adecuacion de las comunicaciones y los planes de
RRHH.

v Definir y ejecutar planes formativos in-company sobre diferentes &mbitos del comercio
exterior: Logistica y Transporte internacional, Medios de Pago, Financiacion, Aduanas, etc.

v' Acompafiar en el proceso de internacionalizacion, desde la estrategia al desarrollo de
negocio e implantacion en destino.

v' Comprobar el potencial de un pais a través de listados, agendas comerciales y ferias
internacionales con el apoyo de consultores locales.

v' Asesoramiento del mercado colombiano a empresas y empresarios esparioles para el éxito

en el desarrollo de sus negociaciones en el mercado local. Identificar el nUmero de empresas en
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Santander con potencial a la internacionalizacion o posibles clientes donde se pueda llevar un
proyecto.
2. Perfil de la empresa

2.1 How2Go Colombia

En How2Go ayudamos a nuestros clientes a alcanzar sus objetivos internacionales, reduciendo
la incertidumbre, el time-to-market y los costes y errores por desconocimiento.
Facilitamos el camino hacia el éxito a empresas y profesionales a través del conocimiento de los
mercados, culturas y procesos locales de los paises donde operamos.
Combinando estrategia con un claro enfoque hacia la operativa real de nuestros clientes, nos
ligamos a sus objetivos como si fueran propios.
2.2 Mision Institucional

Nuestra mision es apoyar y facilitar las operaciones internacionales de nuestros clientes,
ofreciendo conocimiento, herramientas y estructura en los paises de interés, a través de servicios
personalizados de alto valor afiadido y una red de oficinas distribuidas por todo el mundo operando
de forma GloCal.
How2Go nace con la mision de apoyar y facilitar las operaciones internacionales de compafiias
con intereses en mercados exteriores, reduciendo la incertidumbre, el time-to-market y los costes
y errores que muy frecuentemente se cometen como consecuencia del desconocimiento y distancia
del mercado al que se dirigen.
2.3 Vision Institucional

Ser la firma privada lider a nivel mundial de servicios de internacionalizacién y comercio

exterior. Generar una marca de prestigio reconocida por el éxito de los proyectos que acometemos,
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la innovacion, la mejora continua y el talento de nuestros profesionales. Convertir How2Go en un
referente de internacionalizacion de empresas y comercio exterior a nivel mundial.
2.4 Metodologia

How2Go se establece como HUB Internacional donde empresas y directivos se apoyan para
definir, iniciar o potenciar sus operaciones en mercados internacionales. A través de su red de
oficinas y consultores a nivel internacional y metodologias de desarrollo agil (lean), How2Go
actua siguiendo el ciclo del agua, santo y sefia de nuestra firma.

Nuestra metodologia de trabajo busca acompafiar a nuestros clientes durante todo el proceso de
internacionalizacion, ofreciendo un portfolio completo de servicios asi como la integracién de
nuestros consultores en sus equipos para facilitar el éxito de las operaciones.

2.4.1 Fase analitica: Condensacion. El proceso de inicia con el analisis e identificacion de las
variables diferenciales de la compafiia, su modelo de negocio, binomio e intereses. A continuacion,
se ejecutan en destino los estudios de mercado y analisis sobre los paises potenciales. El cruce de
ambos andlisis permiten confirmar la compatibilidad, encaje y oportunidades existentes.
Finalmente, se elabora el plan de internacionalizacion con la definicion de la estrategia y acciones
a desarrollar por area funcional.

2.4.2 Fase operativa: Precipitacion. Un consultor de la oficina del pais de destino se integra
en el proyecto para apoyar en el desarrollo de las acciones definidas en los planes estratégicos.
Esto permite a nuestros clientes contar con una figura comercial que ofrece presencia inmediata y
continuada en el pais. El consultor, country manager temporal de nuestro cliente, actuara como
termometro local para ejecutar tanto acciones de implantacion como monitorizacion de

operaciones.
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2.4.3 Fase final: Evaporacion. El objetivo de How2Go es acompariar a nuestros clientes en
las fases iniciales del proceso de internacionalizacién, promoviendo en Gltimo término su
independencia y autonomia en los mercados exteriores. ElI programa de internacionalizacion
integral de How2Go finaliza una vez se alcanzan los objetivos del proyecto, iniciandose el proceso
de evaporacion y la facilitando una gestion autbnoma por parte de nuestro cliente.

2.5 Resefia Historica

How2Go es la primera firma multinacional especializada en el desarrollo de negocio
internacional y la internacionalizacion de empresas con presencia en 10 paises de Europa, Africa,
Asia y América actuando como consultoria internacional. Esta estructura nos permite enfocar los
proyectos con un caracter GLOCAL aportando nuestra experiencia tanto en origen como en
destino para asistir, apoyar y facilitar las operaciones internacionales de nuestros clientes,
proponiendo soluciones que ayuden a alcanzar los objetivos y reducir la incertidumbre, el time-to-
market y los costes del proceso.

How2Go nacio de la experiencia profesional y personal de diferentes profesionales vinculados
al ambito del comercio exterior y la internacionalizacion, con el objetivo de dotar de estructura,
recursos y apoyo operacional las acciones internacionales de sus clientes.

La primera oficina de How2Go se cred en Madrid a finales del 2013, y desde entonces, se han
abierto oficinas en cuatro continentes. (ver red de oficinas aqui). Con una estructura compuesta
por profesionales de contrastada trayectoria internacional y un equipo enfocado a la direccion
internacional y a la exportacion, tenemos la misién de potenciar la expansién internacional de
nuestros clientes dotandoles de los elementos y herramientas necesarias para afrontar el proceso
con las maximas garantias, trabajando en un formato de colaboracion que tiene un Unico objetivo:

“alcanzar el éxito en cada paso del proceso de internacionalizacién”
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Apoyamos a nuestros clientes integrandonos en su operativa, poniendo a su disposicion nuestra
estructura multinacional para desarrollar proyectos llave en mano y ejecutarlos conjuntamente.
Los consultores, localizados a tiempo completo en los paises objetivo, se visten la camiseta de
nuestros clientes para trabajar directamente sobre el terreno y analizar las posibilidades de negocio,
desde el estudio de mercado, a las estrategias de marketing internacional, pasando por la asistencia
a reuniones o simplemente la supervision y apoyo de sus operaciones locales de forma permanente.

2.6 Organigrama por procesos

Direccion Worldwide

Country

manager
Direccion l o | l S | Servicios
Turidica Marketing Direcién RSE Externos STT
l —_—

Account Market P Community
l Farssnr | l Analyst | lCﬂnlabiI-dad l Narager \ l Web \

Direccion
administrativa

Director
Operaciones

Figura 1. Organigrama How2Go Worldwide Business Solutions

2.7 Portafolio de servicios

(p Validacién ,'0,1 Preparacion .@. Operaciones
= . aulma

INFORMES SERVICIOS SERVICIOS SERVICIOS

- Técnicos - Listados de clientes, - Planes de negocio - Representacion

- Legales partners y proveedores internacionales comercial en destino

- Competencia - Participacion en ferias - Inmersién cultural - Oficina de exportacion

- | inte i oy . 1z N
Demanda internacionales - Formacion técnica - Promocion de ferias

- Globales - Agendas comerciales e lalivarts 3 i 5 4

especializada - Tramites de importacion

- Misiones comerciales

Figura 2. Portafolio de servicios How2Go Worldwide Business Solutions
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2.7.1 Busqueda de informacion
2.7.1.1 Consultas. Resolucion de consultas puntuales en diferentes ambitos: sobre mercado
objetivo, logisticas, aduanas y requisitos (normativa), internacionalizacion, legales, etc.
2.7.1.2 Informe técnico. Breves informes con informacion genérica del pais donde Unicamente
el apartado de aduanas debera contener informacion especifica.
2.7.1.3 Informe legal. Breves informes con informacidn genérica del pais donde Unicamente el
apartado de aduanas debera contener informacion especifica.
2.7.1.4 Informe de la demanda. Informe especifico por empresa y proyecto donde se muestra
informacidn de relevancia para el sector.
2.7.1.5 Informe competencia. Informe especifico por empresa y proyecto donde se muestra
informacidn de relevancia para el sector.
2.7.1.6 Informe global. Busca un conocimiento exhaustivo del mercado o mercados la cual
combina informacion de relevancia para la creacion de una estrategia. Es la union de los anteriores
apartados.
2.7.2 Validacion de mercados
2.7.2.1 Listados. Analisis de los objetivos de la empresa para la elaboracion de un listado de
15 a 20 empresas objetivo que contara con los siguientes puntos: empresa, contacto y resumen
genérico de su actividad.
2.7.2.2 Listados con validacion. A diferencia del anterior, éste busca aportar valor a través
de la validacion del interés real de los contactos. Ademas, contara con un analisis mas exhaustivo
del cliente, producto y propuesta de valor y contendra una ‘long list’ y una ‘short list’.
2.7.2.3 Ferias. El expertise de How2Go en el sector ferial nos permite desarrollar actividades

de apoyo integral que agreguen un importante valor a nuestros clientes. Esta actividad tiene como
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base la agenda comercial y el contacto con potenciales clientes o socios que busca la empresa
trabajando en dos vertientes diferenciadas: visitantes y expositores.

2.7.2.4 Agendas comerciales. Nuestra presencia en origen y destino aporta un gran valor a la
empresa a la hora de coordinar de manera integral el desarrollo de la agenda.

2.7.2.5 Misiones comerciales. Acciones agrupadas que permiten una diferenciacion con
respecto al desarrollo clasico de una agenda. En su desarrollo lo podemos equiparar enfocado a
asociaciones 0 agrupaciones sectoriales, aunque en éste caso su abanico es mas amplio y se puede
combinar con la realizacion de showrooms.

2.7.3 Planificacién y preparacion

2.7.3.1 Plan de internacionalizacion. Servicio de caracter estratégico y de alto valor afiadido,
enfocado a empresas que buscan disefiar una estrategia de internacionalizacion clara y prepararse
internamente para afrontar el proceso con garantias.

2.7.3.2 Inmersion cultural. Las sesiones de inmersién cultural permiten conocer de primera
mano la realidad de un pais. Es un recorrido por la historia, las costumbres y las valores que rigen
el comportamiento de sus ciudadanos.

2.7.3.3 Formacion especializada. Sesiones de formacidn personal y empresarial con el fin de
impartir conocimientos a nivel internacional que permitan a las empresas hacer frente a la situacion
economica mundial.

2.7.4 Comercializacion

2.7.4.1 Representacion comercial. Servicio que consiste en el inicio de contactos
comerciales, llevar a cabo reuniones presenciales, participar en ferias y eventos, gestionar clientes,
etc., de un cliente sin incurrir en costes de infraestructura y contando con un profesional del

primera mano.
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2.7.4.2 Oficina de exportacion. Se trata de un servicio de estrategia de expansion
internacional que se deriva de un estudio de oportunidades a nivel internacional y una generacion
de plan de internacionalizacion.

2.7.4.3 Tramites. Este servicio incluye el analisis de normativas ante organismos oficiales,
preparacion de documentacion técnica, etc.

2.7.4.4 Promocion ferial. El servicio se desarrolla en tres lineas fundamentales:

v’ Captacion de expositores (% de comision sobre venta de suelo)

v’ Captacion de visitantes profesionales (X€ por visitante)

v" Promocion de las marca

2.5 Jefe Inmediato
v Nombre: Dario Cerrato
v" Manager How2Go Colombia
v" Carrera 15 #88-64 Torre Zimma Oficina 405
v PBX: (57-1) 53075 25

v" E-mail: dcerrato@h2qgconsulting.com
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3. Cargoy Funciones
v’ Cargo: International Trade Advisor
v" Jefe Inmediato: Dario Cerrato
v Horario: lunes a viernes 09:00am — 06:00pm
v' Periodo de practica: Desde febrero de 2017 hasta agosto de 2017

v" Correo electronico: dcerrato@h2gconsulting.com

3.1 Funciones

v Visita a ferias comerciales

v Elaboracion de informes sectoriales, técnicos, de la demanda y de la competencia.

v Resolucion de consultas de comercio exterior.

v" Apoyo en la organizacion y coordinacion de misiones y agendas comerciales directas e

inversas.

v Alimentar el sistema de informacion empresarial CRM, cargando las bases de datos
derivadas de las consultas resueltas tanto por ella, como por los market analyst de los otros paises
donde tenemos presencia, asi como también la informacion derivada luego de la elaboracién de
una agenda comercial, de la preparacion de una feria o de contactos externos que haya establecido
durante la realizacion de una nota sectorial.

v’ Crear contenido en el boletin de noticias de How2Go y del blog de IFEMA.

v’ Elaborar informes sobre el proceso de importacién y exportacion entre Colombia y la
Unidén Europea.

4. Descripcidn detallada de las funciones
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4.1 Visita a ferias comerciales

Con el fin de captar tanto visitantes como expositores y trabajar en posibles alianzas con
instituciones feriales para IFEMA, visitamos algunas ferias y eventos realizados en la ciudad de
Bogota y Medellin. Entre las ferias a las que asistimos estan Vitrina Turistica de ANATO 2017, la
Feria Internacional del Libro de Bogota 2017. ExpoJoyas 2017, Bogota Fashion Week 2017 y
Colombiamoda 2017.

Al finalizar cada una de éstas ferias realicé un informe con la descripcion de los resultados de
los eventos, un resumen sectorial nacional y macroecondmico, informacion sobre los entes
organizadores y demas entidades con potencial de ser media partners.

Acto seguido, inicié el contacto con cada uno de los empresarios para enviarles propuestas de
asistencia o visita a cada una de las respectivas ferias (MadridJoya, Bisutex, Momad Shoes, Momad
Metrépolis, Fitur, Intergift y Liber). La propuesta contiene informacion general de las ediciones
pasadas de la feria, precios por stand y precios por vuelo y alojamiento.

La visita a estas ferias se realiza puesto que How2Go posee la representacion comercial de la

Institucién Ferial de Madrid en Colombia, Marruecos y Tunez.
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FICHA DE FERIA / CONGRESO

Nombre VITRINA TURISTICA ANATO 2017 |

Feria de IFEMA relacionada FITUR |

Organizadores [Nombre:  ANATO
Direccion: Carrera 198 No. 83-63 Edificio ANATO Piso 8

Teléfono:  (57-1) 4322040 Fax:
e-mail: anato(@anato_org web: www_anato.org

eventos(@anato.org

Oferta (Pex) Sector: ) o ) o )
Agencias de viajes. mayoristas, asociaciones gremiales, compafiias aéreas, cruceros, empresas de

alquiler de vehiculos, entidades oficiales, fondos de promocidn turistica, seguros de asistencia al
vigjero, hoteles y cadenas hoteleras, Organismos Macionales e Internacionales de Turismo, Oficinas
de Representacidn Turistica, Software Especializado.

Demanda (Pvis) Sector: |[Agencias de viajes, Asociaciones Gremiales, Cajas de Compesacion, Compafias Aéreas, Cursos de
Idiomas, Cruceros, Ferias Turisticas, Empresas de Apoyo v Logistica, Empresas de Alguiler de
Vehiculos, Empresas de Seguros y Asistencia al Viajero, Empresas de Sistematizacidn, Empresas
de Turismo Cientifico, Empresas Proveedoras de insumos para el Turismo, Escuelas de Fomacion
en Turismo, Fondos Mixtos de Promocidn Turistica, Hoteles y Cadenas Hoteleras, Medios de
Comunicacion, Operadoras y Mayoristas, QOrganismos Macionales e Internacionales de Turismo,
Ornanizadores Profasinnales de Conaresns Publicaciones Turisticas Recreaciin Sistemas de

Figura 3. Primera hoja informe Vitrina Turistica de ANATO 2017

En resumen, la hoja dedicada a la feria contiene informacion de visitantes, expositores, sectores
representados, precios de stand y boleteria, superficie de exposicion y actividades coincidentes.
Por ultimo, tiene una conclusién personal sobre la dinamica de la feria y la calidad de sus

expositores.
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FICHA DE ASOCIACION /ORGANISMO

Nombre |

PROCOLOMBIA |

Ferials de IFEMA relacionadals |

FITUR |

Oferta (Pex) Sector

Demanda (Pvis)

Turismo, exportaciones, inversion extranjera y marca pais

Persona de contacto |

Julidn Guerrero |

Cargo |

Presidente |

Direccién |

Calle 40° #13-09 piso 12 Edificio UGI |

Teléfono | (571) 6166044

e-mail | contactenos@fontur.com.co

Fax | |

web | www fontur com.co |

Sectores representados Turisma

Representatividad
N® asociados

Procolombia posee presencia a lo largo de América, Europa y Asia

Figura 4. Cuarta hoja informe Vitrina Turistica de ANATO 2017

4.2 Elaboracion de informes sectoriales, técnicos, de la demanda y de la competencia.

INFORMACION SECTORIAL

EDITORIAL

MPORTACIONES ¥ EXPORTACIONES DEL SECTOR EN COLOMBIA  Las cifras entre 2008 y 2015 sequn
a Camara Colombiana del Libro han tendide a |a baja dando como resultado una balanza comercial
ieficitaria desde el afio 2013. A pesar de éstas cifras, el 2017 ha dade un nuevo rumbo. Asi lo detalla el
yresidente de la Camara Colombiana del Libro quien asegura que "hemos crecido en el mercado local en
in porcentaje de entre &l 7 y el 10 %, compensando ia caida de las exportaciones con el mercado interno.

Al final hemos ido creciendo todos ios afies una cifra modesta en canjunta entre un 3 y un 5 % por la caida
16 [as exponaciones que nos ha golpeado dura’,

3onzilez afirma que para el 2017 y 2018 hay un panordma positivo *a pesar de |a reforma tributana que ha
supuesto un aumento del [VA gue ha quitado dinero del bolsillo de ios consumidores”y estimd que "hasta
Jue eso se asimile” el sector va a perder ventas durante unos meses.

especio a las tendencias del sector editorial colombiano, el presidente de la Camara asegura que 'es
mucho més fcil hacer negocios de derechos y mas dificil exportar libros, porgue tienen que viajar por tierra
rmar haciendo una travesia larga y costosa”

Ay esto agregd que el sector editorial ha experimentado un crecimiento en las exportaciones de “derechos de
utor” y considerd que “no es malo” que los autores de pais trabajen con grandes editoriales extranjeras
Jue pongan sus obras en manos de los lectores con buenas ediciones y traducciones.
VENTAS DE EJEMPLARES : Por otro lado, 1as ventas de ediciones nacionales al mercado nacional han
aumentado al igual que |3 venta de ejemplares importados al mercado nacional arrajando un resultado en
acturacidn de 602 687 596.487 COP en el afio 2015,

VENTAS TOTALES: Las ventas totales del sector no han dejado de crecer desde el afio 2010, con una cifra
actual de 658,458 855,942 COP en total.

“UTURO DEL SECTOR: Elena Gomez, directora de Penguin Random House en Colombia, cree que el gran
nterés por los liros, entre los menores de 25 afios, hace que |as editoriales pasen por uno de sus
mejores momentos. Seguin Gdmez, ‘el mundo editorial en Colombia se ha sostenido. Para nosotros, los
iltimos cinco afios han sido de mucho crecimiento. Las jévenes pusieron el libro de mada y cada vez nos
awigen mas a través de las redes sociales. Gracias & esa comunicacion nos pueden pedir estar al dia con la
s0licibn de libros de otros paises. Los jGVenes nos hacen pensar que la industria editorial tiene un futura
Ty prometedor INVERSION EN COLOMBIA

Tabla 1

Cuadro 7. Balanza comercial sector editorial - délares
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Serie afios 2008-2015
Balanza Comerdial —
Editorial ARG2008  AR0200S  ARO010  ARol0ll  ARol0ll  ARe20I3  ARe2ol4  ARozais (NN
uso
Exportaciones (FOB) 178304877  137.272824  100.179.767  102302.994  B4.048.190  64.132.89  52.461.056  41.350.370 -2
Importaciones (CIF) 74023333 64925819 70113929 76172955 75602318 $0.575.069 69.121.836 -1
Supe it 104281544 72.347.005  30.065.838  26.130.039 871 26442174 466
DUAN, DANE,
Tabla 2
FFACTURACION = 2010 2011 2012 2013 2014
ntas al mercado nacional 88300022702 | 4054
7 138 | 1972
Wentas totales al mercado nacional 451.787.783.702 | 478.058.763.278 | 543.191.719.369 | 564.016.706.365 | 561.928.610.840 | 602.6
¥Ventas nacionales al mercado externo 77155733386 | 79431929398 | 53185613402 | 54766039482 | 54502408701 [ 557
Mentas totales (pesos colombianos) 530.943.517.088 | 557.490.692.676 | 596.381.332.770 | 618.782.745.847 | 618.431.039.541 | 658.4

Figura 5. Informe sectorial, sector editorial en Colombia

Los informes desarrollados durante mi préactica fueron en su mayoria dirigidos a IFEMA

(Institucion Ferial de Madrid) como resultado de la asistencia a ferias y con el propdsito de conocer
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un microclima de los distintos sectores productivos colombianos. Los informes contenian algunas
estadisticas de exportaciones, importaciones e IED, indices macroecondmicos, informacion de
contacto de asociaciones y empresas de la demanda y la oferta sectorial, y por ultimo datos de la
prensa especializada del sector correspondiente.
4.3 Resolucion de consultas de comercio exterior

La resolucién de consultas de comercio exterior no las realicé directamente pero di soporte y
apoyo al manager de How2Go Colombia mediante informes y envio de informacion relevante para
los clientes.
4.4 Apoyo en la organizacion y coordinacion de misiones y agendas comerciales directas e
inversas

Durante mi practica apoyé a How2Go en la asistencia a una mision comercial de vinos con
denominacién de origen Rueda y la participacion en una agenda comercial con empresas de

diversos sectores presentes en una feria empresarial.

Figura 6. Participantes Il Feria Empresarial CAMACOES 2017
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4.5 Alimentar el sistema de informacion empresarial CRM

En How2Go usamos una herramienta llamada Team Leader donde se almacenan los datos de
empresas, empresarios y oportunidades, y donde se crea la planificacion de cada uno de los
consultores. En cuanto al CRM, éste se filtra por contactos y empresas que se hayan conocido: las
empresas se clasifican por base de datos, clientes, clientes potenciales, clientes historicos,
competencia, distribuidores, asociaciones o agentes comerciales; y los contactos se clasifican por
contacto personal, mailing, referencia, web, prensa, puerta fria o exhibicion. A lo largo de la

practica alimenté el sistema con alrededor de 800 contactos entre empresas y empresarios.

¥
Teamleader ¥ Q + » © LA
@ Panel de control Empresas
“ Q| Paula J. (2423) ~ ACCIONES  IMPORTAR
Gestor de cuenta Nombre Direccién de email Teléfono  Etiquetas Fecha en la que se
+ Oporunidades

Paula Jim info@ +57 300 31859 Cliente Potencial 311072017
B Planificacién
+57 30058686 Clieme Potencia s107.2017
(@ Hojas de tiempo
+57 317 437110 Cliente Potencia 3107.2017
& Documentos e e ot -
i Objerivos Cliente Potencia o1/07/2017
+57 320 2564¢ Cliente Potencia 3010612017
+57 314 48347 Cliente Potencial. Partner 3010612017
+57 320 48527 Clieme Potencia 30/06/2017
31 4 Criente Pot 201
+5113994730 Comg Part 1210672017
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Figura 7. CRM Team Leader
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4.6 Crear contenido en el boletin de noticias de How2Go y del blog de IFEMA

‘ HOW2GO HOW2GO~  METODOLOGIA  SERVICIOS  BLOG~  IFEMA-~  OFICINAS  CONTACTO
8 May, 2017 / En Colombia / O Comentarios Categorias
. . -

La industria de la moda en Colombia brasi

. . . _ . Bulgaria
La moda es una industria en Colombia que ha tenido un despertar a lo largo de los tltimos afios gracias a
personajes como Silvia Tcherassi, Esteban Cortazar, Nina Garcia, Hernan Zajar, entre otros, quienes han Chile
tenido éxito y presencia a nivel internacional siendo reconocides por los medios y por figuras del
espectdculo mundial. china

Colombia

La Camara de Comercio de Bogoté en alianza con entes como Caracol Television, el diario El Espectador y la
revista Cromos realizé la Bogota Fashion Week 2017. La semana de la moda en la capital colombiana viene
desarrollandose desde el afio 2009 junto a otras plataformas que cred la CCB apoyar las industrias ceativas
como ARTBO, Bogota Audiovisual Market (BAM) y el Bogota Music Market (BOmm).

How2Go ha hecho presencia en éste evento siendo participe del Market Experience y el opening de joyeria

a cargo de Alvaro Avila, Tatiana Apraez y Feranda Arias.

Market Experiece: El Market Experience de la BFW es un escenario donde los 35 disefiadores participantes
en el evento, interactian con compradores y vendedores de la region con el fin de estrechar lazos, cerrar

negocios v para aue la ciudad en general conozca la oferta actual va sea de prendas de vestir: calzado v

Curiosidades

EEUU

Espafia

Ifema Colombia

Ifema Norte De Africa

= Espafniol
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Figura 8.Entrada ‘La industria de la moda en Colombia’ en blog de How2Go Worldwide

Business Solutions

‘ HOWZGO HOW2GO ~ METODOLOGIA SERVICIOS BLOG ~ IFEMA OFICINAS CONTACTO
17 April, 2017 / En Colombia, Curiosidades / O Comentarios Laregonas
. . - . > -
Digitalizacion de empresas y marketing Brasi
. . » Bulgaria
El cambio es un factor inherente presente en todos y en todo. El sector empresarial no ha sido la excepcion
y constantemente esta redefiniéndose. Desde How2Go hemos estado presente en la conferencia ‘Nuevos Chile
entornos digitales en gestion empresarial y de marketing’ a cargo de Antonio Diaz Morales, representante
de Deusto Business School en Colombia. Alli tuvimos la oportunidad de informarnos a fondo sobre las chine
tendencias, herramientas y estrategias que han ido marcando las pautas en los Ultimos afos. Colombia

TENDENCIAS EN LA DIGITALIZACION DE EMPRESAS

El blended marketing une el manejo del cliente online y offline, ademas de redefinir el modelo de las 4Ps. En
este nuevo contexto en el que nos encontramos, las 4Ps pasarian a ser la personalizacién, la participacién,

el ‘peer to peer’ y los modelos predictivos.

+ Personalizacién: aqui hay una unién de gustos, y patrones de comportamiento individuales que
derivan al caracter unico

= Participacién los consumidores comparten informacién e involucran e influyen a otros
consumidores en el marketing mix. De este modo la opinién de los consumidores adquiere una gran

Curiosidades

EEUU

Espafia

Ifema Colombia

Ifema Norte De Africa

Irén

Latinoamérica

== Espaiiol

Figura 9. Entrada ‘Digitalizacion de empresas y marketing’ en blog de How2Go Worldwide

Business Solutions

Nuestra pagina web oficial contiene un blog sobre algunos temas de internacionalizacion y

eventos a los que asistimos en representacion de How2Go o IFEMA. En total, realicé 5 articulos
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para el blog: ‘Digitalizacion de empresas y marketing’, ‘FilBo a toda marcha’, '10 aiios de
Colempresarias’, ‘El efecto ripple empresarial en Colombia’ y ‘La industria de la moda en
Colombia’. El fin de éstos articulos es posicionarnos entre los distintos entes locales, nacionales e
internacionales del comercio internacional y del sector empresarial en general.

4.7 Elaborar informes sobre el proceso de importacion y exportacion entre Colombiay la

Unién Europea

INPORTACION DE VINOS

Figura 10. Infografia de proceso de importacion de vinos de Union Europea hacia Colombia

Durante mi practica realicé un proceso de importacion de vinos desde la Unién Europea a
Colombia teniendo en cuenta las fases de identificacion, aranceles, INVIMA, transporte,
almacenamiento y declaracion de importacién. De igual manera, hice un analisis de la ley 1816 de
2016 la cual establece el monopolio rentistico de licores destilados y la nueva modificacion al

consumo de licores, vinos, aperitivos y similares.



PRACTICA EMPRESARIAL HOW2GO CONSULTING

Bogoti DL 200 Maya 2017

Ley 1816 de 2016 y proceso
de importacién de vinos con
origen en Esparia

# How2Go

Figura 11. Ley 1816 de 2016 y proceso de importacién de vinos con origen en Espafia
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5. Conclusiones

v' Tener a cargo el seguimiento de la parte ferial de la consultora me obligé a conocer a
profundidad los distintos sectores nacionales con sus fortalezas y debilidades, y a saber de mas
herramientas de internacionalizacion que las conocidas durante la universidad.

v' Estar en una consultora como How2Go sin duda reforz6 mis conocimientos sobre la cultura
de negocios y laboral tanto espafiola como colombiana.

v Las experiencias que tuve siendo practicante en ésta empresa me retaron y me pusieron a
prueba en tiempo real siendo participe de eventos, reuniones y citas donde tuve que utilizar mis
habilidades y conocimientos adquiridos en la universidad.

v' Lalibertad de proponer ideas y la delegacion de responsabilidades de suma importancia en
How2Go son los dos factores que considero hicieron de mi practica una experiencia totalmente
enriquecedora.

v"El conocimiento multidisciplinar para una carrera como los negocios internacionales son
un requisito para encontrar el éxito: conocer aspectos politicos, legales, comerciales, sociales y
economicos del entorno definiran el acierto de las acciones de un consultor de comercio
internacional.

v' La preparacién de la asistencia a una feria comercial puede llegar a ser una de las

herramientas de internacionalizacion mas efectivas para concretar negocios a largo plazo.



28
PRACTICA EMPRESARIAL HOW2GO CONSULTING

6. Recomendacion
Recomendaria que para proximas ocasiones se establezca un plan de trabajo conciso con
herramientas de seguimiento para que durante la practica no se presenten periodos de inactividad
que den paso a perdidas de conocimiento y/o tiempo.
Para How2Go, la inversion en plataformas o medios de publicidad que la resalten es una tarea
que debe pasar con el fin de llegar a mas empresas y sectores que tengan la necesidad de tomar sus

servicios.



PRACTICA EMPRESARIAL HOW2GO CONSULTING

7. Referencias Bibliograficas
Definicion (2008). Definicion de empresa, agosto 10 de 2017, disponible

https://definicion.de/empresa/

Definicion (2014). Definicion de feria comercial, agosto 10 de 2017, disponible

https://definicion.de/feria/

Definicion (2014). Definicion de portafolio de servicios, agosto 10 de 2017, disponible

https://definicion.de/portafolio-de-servicios/

Gestiopolis (2002). Definicién de consultoria, agosto 10 de 2017, disponible

https://www.gestiopolis.com/que-es-consultoria/

IFEMA (2017). Definicion de IFEMA, agosto 10 de 2017, disponible

http://www.ifema.es/Institucional 01/informacion general/quienes somos/index.htm

Promexico (2017). Definicion de internacionalizacion, agosto 10 de 2017, disponible

http://www.promexico.mx/es/mx/definicion-de-internacionalizacion

Real Academia Espafiola (2017). Definicion de consultor, agosto 10 de 2017, disponible

http://dle.rae.es/srv/fetch?id=ASIDScF

29


https://definicion.de/empresa/
https://definicion.de/feria/
https://definicion.de/portafolio-de-servicios/
https://www.gestiopolis.com/que-es-consultoria/
http://www.ifema.es/Institucional_01/informacion_general/quienes_somos/index.htm
http://www.promexico.mx/es/mx/definicion-de-internacionalizacion
http://dle.rae.es/srv/fetch?id=ASlDScF

