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Glosario  

✓ Empresa: unidad económico-social, integrada por elementos humanos, materiales y técnicos, 

que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participación en el mercado de bienes 

y servicios. 

✓ Consultor: persona experta en una materia sobre la que asesora profesionalmente. 

✓ Internacionalización: proceso que fortalece la integración de las naciones a la economía global 

a través del mejoramiento de la productividad de sus empresas. 

✓ Consultoría: la intervención planificada en una empresa con el objetivo de identificar los 

problemas existentes en su organización y de implantar las medidas que se consideren 

convenientes y adecuadas para su solución. 

✓ IFEMA: organizador ferial, primer operador de España y uno de los más importantes de 

Europa. La actividad de IFEMA se centra en la organización de certámenes comerciales 

relacionados con los diferentes sectores económicos, así como en la gestión de sus espacios e 

infraestructuras para la realización de toda clase de actividades: desde ferias organizadas por 

terceros, a convenciones, congresos y cualquier tipo de reunión o evento. 

✓ Feria comercial: instalaciones donde se exponen productos de un único sector comercial o 

industrial para su promoción y exhibición comercial. 

✓ Portafolio de servicios: documento o una presentación donde una compañía detalla las 

características de su oferta comercial.  
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Introducción  

A través de este informe daré a conocer cada proceso  que desarrolle como  consultora de comercio 

exterior en mi faceta productiva, escogida como opción de grado y exigida como requisito por la 

universidad,  las prácticas 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 Bogotá.   

A lo largo de éste informe, se encuentra la descripción de las funciones que desempeñé así como 

mis mayores aprendizajes estando en la empresa. 
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1. Objetivos  

1.1 Objetivo general: 

Apoyar a las empresas españolas en sus procesos de internacionalización en Colombia. 

 

1.2 Objetivo específicos  

✓ Elaborar (en estrecha colaboración con la dirección de la empresa a internacionalizar) el 

plan de negocio internacional: planes de marketing, comercial y operaciones, comunicación, 

recursos humanos o planificación económico – financiera. 

✓ Apoyar al manager en las sesiones de inmersión cultural que permiten conocer de primera 

mano la realidad de un país. Un recorrido por la historia, las costumbres y los valores que rigen el 

comportamiento de sus ciudadanos. 

✓ Todos estos elementos son clave a la hora de definir políticas comerciales, formas de 

acercamiento y “doing-business”. Además de la adecuación de las comunicaciones y los planes de 

RRHH. 

✓ Definir y ejecutar planes formativos in-company sobre diferentes ámbitos del comercio 

exterior: Logística y Transporte internacional, Medios de Pago, Financiación, Aduanas, etc. 

✓ Acompañar en el proceso de internacionalización, desde la estrategia al desarrollo de 

negocio e implantación en destino. 

✓ Comprobar el potencial de un país a través de listados, agendas comerciales y ferias 

internacionales con el apoyo de consultores locales. 

✓ Asesoramiento del mercado colombiano a empresas y empresarios españoles para el éxito 

en el desarrollo de sus negociaciones en el mercado local. Identificar el número de empresas en 
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Santander con  potencial a la internacionalización 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 países 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 Misión Institucional  

Nuestra misión es apoyar y facilitar las operaciones internacionales de nuestros clientes, 

ofreciendo conocimiento, herramientas y estructura en los países de interés, a través de servicios 

personalizados de alto valor añadido y una red de oficinas distribuidas por todo el mundo operando 

de forma GloCal.  

How2Go nace con la misión de apoyar y facilitar las operaciones internacionales de compañías 

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 Visión Institucional  

Ser la firma privada líder a nivel mundial de servicios de internacionalización y comercio 

exterior. Generar una marca de prestigio reconocida por el éxito de los proyectos que acometemos, 
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la innovación, la mejora continua y el talento de nuestros profesionales. Convertir How2Go en un 

referente de internacionalización de empresas y comercio exterior a nivel mundial. 

 2.4 Metodología 

How2Go se establece como HUB Internacional dónde 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 metodologías de desarrollo ágil (lean), How2Go 

actúa siguiendo el ciclo del agua, santo y seña de nuestra firma. 

Nuestra metodología de trabajo busca acompañar a nuestros clientes durante todo el proceso de 

internacionalización, ofreciendo un portfolio completo de servicios así como la integración de 

nuestros consultores en sus equipos para facilitar el éxito de las operaciones. 

2.4.1 Fase analítica: Condensación. El proceso de inicia con el análisis e identificación de las 

variables diferenciales de la compañía, su modelo de negocio, binomio e intereses. A continuación, 

se ejecutan en destino los estudios de mercado y análisis sobre los países potenciales. El cruce de 

ambos análisis permiten confirmar la compatibilidad, encaje y oportunidades existentes. 

Finalmente, se elabora el plan de internacionalización con la definición de la estrategia y acciones 

a desarrollar por área funcional. 

2.4.2 Fase operativa: Precipitación. Un consultor de la oficina del país 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 país. El consultor, country manager temporal de nuestro cliente, actuará como 

termómetro local para ejecutar tanto acciones de implantación como monitorización de 

operaciones. 
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2.4.3 Fase final: Evaporación. El objetivo de How2Go es acompañar a nuestros clientes en 

las fases iniciales del proceso de internacionalización, promoviendo en último término su 

independencia y autonomía en los mercados exteriores. El programa de internacionalización 

integral de How2Go finaliza una vez se alcanzan los objetivos del proyecto, iniciándose el proceso 

de evaporación y la facilitando una gestión autónoma por parte de nuestro cliente. 

2.5 Reseña Histórica 

How2Go es la primera firma multinacional especializada en el desarrollo de negocio 

internacional y la internacionalización de empresas con presencia en 10 países de Europa, África, 

Asia y América actuando como consultoría internacional. Esta estructura nos permite enfocar los 

proyectos con un carácter 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 nació de la experiencia profesional y personal de diferentes profesionales vinculados 

al ámbito del comercio exterior y la internacionalización, con el objetivo de dotar de estructura, 

recursos y apoyo operacional las acciones internacionales de sus clientes. 

La primera oficina de How2Go se creó en Madrid a finales del 2013, y desde entonces, se han 

abierto oficinas en cuatro continentes. (ver red de oficinas aquí). Con una estructura compuesta 

por profesionales de contrastada trayectoria internacional y un equipo enfocado a la dirección 

internacional y a la exportación, tenemos la misión de potenciar la expansión internacional de 

nuestros clientes dotándoles de los elementos y herramientas necesarias para afrontar el proceso 

con las máximas garantías, trabajando en un formato de colaboración que tiene un único objetivo: 

“alcanzar el éxito en cada paso del proceso de internacionalización” 
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Apoyamos a nuestros clientes integrándonos en su operativa, poniendo a su disposición nuestra 

estructura multinacional para desarrollar proyectos llave en mano y ejecutarlos conjuntamente. 

Los consultores, localizados a tiempo completo en los países 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 supervisión y apoyo de sus operaciones locales de forma permanente. 

2.6 Organigrama por procesos 

Figura 1. Organigrama How2Go Worldwide Business Solutions 

2.7 Portafolio de servicios  

 

Figura 2.  Portafolio de servicios How2Go Worldwide Business Solutions 
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2.7.1 Búsqueda de información  

2.7.1.1 Consultas. Resolución de consultas puntuales en diferentes ámbitos: sobre mercado 

objetivo, logísticas, aduanas y requisitos (normativa), internacionalización, legales, etc. 

2.7.1.2 Informe técnico. Breves informes con información genérica del país donde únicamente 

el apartado de aduanas deberá contener información específica.  

2.7.1.3 Informe legal. Breves informes con información genérica del país donde únicamente el 

apartado de aduanas deberá contener información específica.  

2.7.1.4 Informe de la demanda. Informe específico por empresa y proyecto donde se muestra 

información de relevancia para el sector.  

2.7.1.5 Informe competencia. Informe específico por empresa y proyecto donde se muestra 

información de relevancia para el sector.  

2.7.1.6 Informe global. Busca un conocimiento exhaustivo del mercado o mercados la cual 

combina información de relevancia para la creación de una estrategia. Es la unión de los anteriores 

apartados.  

2.7.2 Validación de mercados 

    2.7.2.1 Listados. Análisis de los objetivos de la empresa para la elaboración de un listado de 

15 a 20 empresas objetivo que contará con los siguientes puntos: empresa, contacto y resumen 

genérico de su actividad.  

    2.7.2.2 Listados con validación. A diferencia del anterior, éste busca aportar valor a través 

de la validación del interés real de los contactos. Además, contará con un análisis más exhaustivo 

del cliente, producto y propuesta de valor y contendrá 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. Ésta 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 diferenciación con 

respecto al desarrollo clásico de una agenda. En su desarrollo lo podemos equiparar enfocado a 

asociaciones o agrupaciones sectoriales, aunque en éste caso su abanico es más amplio y se puede 

combinar con la realización de showrooms.  

2.7.3 Planificación y preparación 

   2.7.3.1 Plan de internacionalización. Servicio de carácter estratégico y de alto valor añadido, 

enfocado a empresas que buscan diseñar una estrategia de internacionalización clara y prepararse 

internamente para afrontar el proceso con garantías.  

   2.7.3.2 Inmersión cultural. Las sesiones de inmersión cultural permiten conocer de primera 

mano la realidad de un país. Es un recorrido por la historia, las costumbres y las valores que rigen 

el comportamiento de sus ciudadanos.  

   2.7.3.3 Formación especializada. Sesiones de formación personal y empresarial con el fin de 

impartir conocimientos a nivel internacional que permitan a las empresas hacer frente a la situación 

económica mundial. 

2.7.4 Comercialización 

   2.7.4.1 Representación 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 exportación. Se trata de un servicio de estrategia de expansión 

internacional que se deriva de un estudio de oportunidades a nivel internacional y una generación 

de plan de internacionalización. 

   2.7.4.3 Trámites. Éste servicio incluye el análisis de normativas ante organismos oficiales, 

preparación de documentación técnica, etc. 

  2.7.4.4 Promoción ferial. El servicio se desarrolla en tres líneas fundamentales: 

✓ Captación de expositores (% de comisión sobre venta de suelo) 

✓ Captación de visitantes profesionales (X€ por visitante) 

✓ Promoción de las marca 

 

2.5 Jefe Inmediato 

✓ Nombre: Dario Cerrato 

✓ Manager How2Go Colombia 

✓ Carrera 15 #88-64 Torre Zimma Oficina 405 

✓ PBX: (57-1) 53075 25  

✓ E-mail: dcerrato@h2gconsulting.com 

 

 

 

 

 

 

mailto:dcerrato@h2gconsulting.com
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3. Cargo y Funciones 

✓ Cargo: International Trade Advisor  

✓ Jefe Inmediato: Darío Cerrato 

✓ Horario: lunes a viernes 09:00am – 06:00pm 

✓ Periodo de práctica: Desde febrero de 2017 hasta agosto de 2017 

✓ Correo electrónico: dcerrato@h2gconsulting.com 

3.1 Funciones  

✓ Visita a ferias comerciales 

✓ Elaboración de informes sectoriales, técnicos, de la demanda y de la competencia. 

✓ Resolución de consultas de comercio exterior. 

✓ Apoyo en la organización y coordinación de misiones y agendas comerciales directas e 

inversas. 

✓ Alimentar el sistema de información empresarial CRM, cargando las bases de datos 

derivadas de las consultas resueltas tanto por ella, como por los market analyst de los otros países 

donde tenemos presencia, así como también la información derivada luego de la elaboración de 

una agenda comercial, de la preparación de una feria o de contactos externos que haya establecido 

durante la realización de una nota sectorial.  

✓ Crear contenido en el boletín de noticias de How2Go y del blog de IFEMA. 

✓ Elaborar informes sobre el proceso de importación y exportación entre Colombia y la 

Unión Europea.    

4.  Descripción detallada de las funciones 

 

mailto:dcerrato@h2gconsulting.com
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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 

Bogotá y Medellín. Entre las ferias a las que asistimos están Vitrina Turística de ANATO 2017, la 

Feria Internacional del Libro de Bogotá 2017. ExpoJoyas 2017, Bogotá Fashion Week 2017 y 

Colombiamoda 2017. 

Al finalizar cada una de éstas ferias realicé un informe con la descripción de los resultados de 

los eventos, un resumen sectorial nacional y macroeconómico, información sobre los entes 

organizadores y demás 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 

Metrópolis, Fitur, Intergift y Liber). La propuesta contiene información 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 representación comercial de la 

Institución Ferial de Madrid en Colombia, Marruecos y Túnez. 
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Figura 3. Primera hoja informe Vitrina Turística de ANATO 2017 

En resumen, la hoja dedicada a la feria contiene información de visitantes, expositores, sectores 

representados, precios de stand y boletería, superficie de exposición y actividades coincidentes. 

Por último, tiene una conclusión personal sobre la dinámica de la feria y la calidad de sus 

expositores. 
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Figura 4. Cuarta hoja informe Vitrina Turística de ANATO 2017 

 

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

 

Figura 5. Informe sectorial, sector editorial en Colombia 

Los informes desarrollados durante mi práctica fueron en su mayoría dirigidos a IFEMA 

(Institución Ferial de Madrid) como resultado de la asistencia a ferias y con el propósito de conocer 
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un microclima de los distintos sectores productivos colombianos. Los informes contenían algunas 

estadísticas de exportaciones, importaciones e IED, índices macroeconómicos, información de 

contacto de asociaciones y empresas de la demanda y la oferta sectorial, y por último datos de la 

prensa especializada del sector correspondiente.  

4.3 Resolución de consultas de comercio exterior 

La resolución de consultas de comercio exterior no las realicé directamente pero di soporte y 

apoyo al manager de How2Go Colombia mediante informes y envío de información relevante para 

los clientes.  

4.4 Apoyo en la organización y coordinación de misiones y agendas comerciales directas e 

inversas 

Durante mi práctica apoyé a How2Go en la asistencia a una misión comercial de vinos con 

denominación de origen Rueda y la participación en una agenda comercial con empresas de 

diversos sectores presentes en una feria empresarial.   

 

Figura 6. Participantes II Feria Empresarial CAMACOES 2017 
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4.5 Alimentar el sistema de información 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 planificación 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 históricos, 

competencia, distribuidores, asociaciones o agentes comerciales; y los contactos se clasifican por 

contacto personal, mailing, referencia, web, prensa, puerta fría o exhibición. A lo largo de la 

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

 

 

Figura 7. CRM Team Leader 
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4.6 Crear contenido en el boletín de noticias de How2Go y del blog de IFEMA  

 

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

Business Solutions 

 

 

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

Business Solutions 

Nuestra página web oficial contiene un blog sobre algunos temas de internacionalización y 

eventos a los que asistimos en representación de How2Go o IFEMA. En total, realicé 5 artículos 
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para el blog: ‘Digitalización de empresas y marketing’, ‘FilBo a toda marcha’, ’10 años de 

Colempresarias’, ‘El efecto ripple empresarial en Colombia’ y ‘La industria de la moda en 

Colombia’. El fin de éstos artículos 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 importación y exportación entre Colombia y la 

Unión Europea 

 

Figura 10. Infografía de proceso de importación de vinos de Unión Europea hacia Colombia 

 

Durante mi práctica realicé un proceso de importación de vinos desde la Unión Europea a 

Colombia teniendo en cuenta las fases de identificación, aranceles, INVIMA, transporte, 

almacenamiento y declaración de importación. De igual manera, hice un análisis de la ley 1816 de 

2016 la cual establece el monopolio rentístico de licores destilados y la nueva modificación al 

consumo de licores, vinos, aperitivos y similares.  
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Figura 11. Ley 1816 de 2016 y proceso de importación de vinos con origen en España 
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5. Conclusiones 

 

✓ Tener a cargo el seguimiento de la parte ferial de la consultora me obligó a conocer a 

profundidad los distintos sectores nacionales con sus fortalezas y debilidades, y a saber de más 

herramientas de internacionalización que las conocidas durante la universidad.  

✓ Estar en una consultora como How2Go sin duda reforzó mis conocimientos sobre la cultura 

de negocios y laboral tanto española como colombiana. 

✓ 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.  

✓ La libertad de proponer ideas y la delegación de responsabilidades de suma importancia en 

How2Go son los dos factores que considero hicieron de mi práctica una experiencia totalmente 

enriquecedora. 

✓ El conocimiento multidisciplinar para una carrera como los negocios internacionales son 

un requisito para encontrar el éxito: conocer aspectos políticos, legales, comerciales, sociales y 

económicos del entorno definirán el acierto de las acciones de un consultor de comercio 

internacional. 

✓ La preparación de la asistencia a una feria comercial puede llegar a ser una de las 

herramientas de internacionalización más efectivas para concretar negocios a largo plazo. 
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6. Recomendación 

Recomendaría que para próximas ocasiones se establezca un plan de trabajo conciso con 

herramientas de seguimiento para que durante la práctica no se presenten periodos de inactividad 

que den paso a pérdidas de conocimiento y/o tiempo. 

Para How2Go, la inversión en plataformas o medios de publicidad que la resalten es una tarea 

que debe pasar con el fin de llegar a más empresas y sectores que tengan la necesidad de tomar sus 

servicios. 
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