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Resumen

El presente trabajo tiene como fin cumplir el requisito para obtener el titulo de
Profesional en Negocios Internacionales de la Universidad Santo Tomas, dentro del cual se
expone un protocolo de afiliacion para empresas PYMES, desarrollado desde el area de
proyectos de la Camara de Comercio italiana para Colombia, donde se llevé a cabo la préctica

profesional en la ciudad de Bogota.

El objetivo del plan de mejora es brindar apoyo a pequefias y medianas empresas
colombianas mediante la presentacion de un test, y de acuerdo a lo evidenciado en el mismo,
recibirén asesorias, consultorias y seguimiento durante seis meses por parte de la CAmara de
Comercio italiana. De igual manera, la Camara obtendrd mayor reconocimiento en el

territorio nacional y el aumento de empresas PYMES asociadas a la misma.



Agradecimientos

En primera instancia, quiero agradecer a Dios por haberme dado la oportunidad de
llevar a cabo una carrera que me ayudara a enfocar mis metas y suefios; de igual forma,
haberme dado la salud para llegar hasta este punto. Agradezco también a mi familia, en
especial a mi papéd y a mi hermano por siempre haber sido un apoyo incondicional durante
mi proceso educativo y emocional, a mi mama por impulsarme siempre a seguir adelante y

no dejarme desfallecer en los momentos dificiles.

En segundo lugar quiero agradecer a los profesores de la Universidad Santo Tomas
que estuvieron en todos y cada uno de mis procesos de aprendizaje, buscando siempre una

mejora y superacion de mi como persona y futura profesional en Negocios Internacionales.

Finalmente, agradezco a todas y cada una de las personas que estuvieron junto a mi

guiandome a lo largo del desarrollo de mi carrera y de este proyecto.



Introduccién

La Cémara de Comercio Italiana, es una entidad gremial que funciona como un
puente de relacionamiento econdmico-comercial entre Italia-Colombia y viceversa,
buscando siempre los beneficios de ambas partes. Brindando servicios de asesoria y
consultoria, realizando ruedas de negocios en distintos sectores para fomentar los vinculos
comerciales entre compradores italianos y vendedores colombianos, eventos, los cuales se
encuentran dentro de los beneficios brindados a los asociados de la Camara, también
participan agremiaciones, entidades y otras Camaras de comercio; misiones comerciales con
el fin de llevar a Italia empresarios colombianos mediante agendas presenciales con

proveedores o potenciales clientes del sector de interés.

En el siguiente trabajo presentaré un plan de mejora, desde mi desempefio como
practicante dentro de la Camara de Comercio Italiana para Colombia. Teniendo en cuenta las
amenazas y debilidades de la empresa y como desde mi punto de vista, se podria implementar

un programa buscando la mejora y reconocimiento de la Camara como apoyo a las PYMES.

Durante mis précticas profesionales, mis labores estaban relacionadas con el apoyo
en distintos proyectos con personas del sector cafe, artesanos y snacks de fruta o dulce, que
tienen la capacidad exportadora para ingresar al mercado italiano; sin embargo, al momento
de participar en la elaboracion de este proyecto el cual se llevd a cabo en conjunto con la
Gobernacion de Cundinamarca, durante el proceso de seleccion de las empresas, hubo
algunas que fueron descartadas debido a que no tenian la capacidad exportadora para

participar en el proceso de internacionalizacion.

A partir de esas empresas que fueron descartadas nace la idea de realizar un programa
de afiliacion para las PYMES, en el cual la Camara les brinde asesoria y consultorias para
aumentar su capacidad exportadora y convertirlas en empresas lo suficientemente

competitivas para lograr ingresar al mercado italiano.
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1. Lacompafiia

1.1 Aspectos generales

La Camara de Comercio Italiana para Colombia, es una empresa privada que retne
entidades de Colombia e Italia enfocadas en llevar a cabo actividades comerciales de forma
bilateral.

La Camara funciona en Colombia desde 1956, representando empresarios italianos.
Asimismo es una entidad oficialmente reconocida por el Gobierno italiano y colombiano
con la misién de fomentar las relaciones econdmico-comerciales y de inversion de forma
bilateral. Adicionalmente trabaja en conjunto con principales entidades del "Sistema Italia”,
como: Embajada de Italia, Istituto per il Commercio Estero (ICE-ITA), Agenzia Italiana per
la Cooperazione e lo Sviluppo (AICS), Istituto Italiano di Cultura. (Camara de comercio
italiana para Colombia, 2022)

1.1.1 Misidn, vision y valores corporativos

1.1.1.1 Mision

La misién de la Camara de Comercio italiana para Colombia consiste en fomentar las
relaciones economico-comerciales, ademas de representar el empresariado italiano y
mantener en Colombia la cultura del Made In Italy (Camara de comercio, 2022)

1.1.1.2 Vision

Actualmente la empresa no cuenta con una vision especifica; sin embargo, se enfoca
en el cumplimiento de metas anuales, mediante el desarrollo de diferentes proyectos,

misiones comerciales y eventos

1.1.1.3 Valores corporativos



Dentro de la Camara de Comercio italiana para Colombia, se destacan valores como

la responsabilidad, el respeto y principalmente el trabajo en equipo.

1.1.2 Ubicacion geogréfica

La Camara de Comercio italiana actualmente cuenta con dos sedes, su sede principal
estd ubicada en la Cra 12A #77A - 52, Bogota. Edificio Montreal Center, oficina 703. Cuenta

con otra sede en Barranquilla en la Cra 51B #82 - 254, Centro Comercial Bahia.
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1.1.3 Estructura organizacional

Comara‘al: Matteo Practicante: Sebastian Rossiasco
Guastoni

Eventos: Ivana Velez

Misiones: Alejandra Hernandez)

] Practicante: Mariana Rojas

[ Practicante: Jeisson Preciado J

Proyectos: Juana Serna

Presidente: [
Junta directiva Jose Antonio =) { Director ejecutivo: Angelo Gobbo }
Vargas Lleras

Sede Barranquilla: Paola Gutierrez] [Prac‘ticante: Michelle Gual

Administracion y
contabilidad:

Juliette Martinez

Secretaria de
direccién: Delcy
Rodriguez

Fuente: Elaboracién propia

1.1.4 Departamento en el que desarrolla las practicas

Las préacticas se desarrollaron en el area de proyectos de la Camara de Comercio
Italiana para Colombia. EI area de proyectos se encarga del desarrollo de ferias y
convocatorias junto con distintas gobernaciones de los departamentos ayudando
emprendimientos 0 empresas que quisieran exportar hacia ltalia.

De igual forma también se desarrollan actividades como elaboracion y organizacion

logistica de ruedas de negocios y estudios de mercado.

1.1.5 Analisis DOFA

Fortalezas Debilidades

e Conocimientos en el éarea de e Poco personal en el area de proyectos




proyectos sobre las exportaciones y el
mercado italiano

como apoyo para el protocolo de
afiliacion para las PYMES

e EIl &rea de proyectos cuenta con un Falta de reconocimiento de la Camara
buen relacionamiento con expertos en de Comercio italiana por parte de la
aduanas, legislacién y marketing para poblacién nacional
las asesorias
Oportunidades Amenazas

e Desde el area de proyectos, podria Interés de otras organizaciones para
aumentar el nimero de empresas apropiarse del modelo, que tengan
PYMES asociadas a la Camara mayor capacidad de inversibn o

e Apoyo por parte de las directivas de alcance.

la Cémara para el desarrollo de
nuevos proyectos

Falta de interés por parte de las
gobernaciones de los distintos
departamentos para realizar las
convocatorias

2. Plan de mejora

2.1 Planteamiento central del plan de mejora

Dentro de la empresa se llevan a cabo distintos proyectos, misiones comerciales y
encuentros B2B, los cuales tienen como objetivo dar a conocer empresas colombianas en el
mercado italiano en distintos sectores. Sin embargo, la Camara de Comercio italiana carece
de reconocimiento a nivel nacional dentro de las empresas, por ende, las funciones que se
desempefian dentro la misma no son tenidas en cuenta, por otro lado, el area de proyectos
con cuenta con el personal suficiente para llevar a cabo méas de tres o cuatro proyectos a la

vez

Es por ello que, basada en la falta de reconocimiento de la empresa a nivel nacional,
surge la idea de implementar un protocolo de afiliacion para las PYMES, en el inicialmente
se hace un acercamiento a las gobernaciones de cada departamento, lanzando la convocatoria

del protocolo, Unicamente a empresas PYMES. Para esta convocatoria, dichas empresas



presentaran un test exportador y asi mismo; tendrén la opcién de ingresar y participar de

distintas asesorias y consultorias brindadas por parte de la CAmara de Comercio italiana, con

el apoyo de asociados y contactos expertos en aduanas y legislacion del mercado europeo.
Los beneficios que recibiran las empresas dentro de este protocolo de afiliacién, son

los siguientes:

e Obtener mayor conocimiento sobre la legislacion aduanera europea y el mercado
italiano; asimismo comprender como podria participar su producto dentro del mismo.

e Tener una mayor capacidad de exportacion, asimismo ser mas competitivas tanto en
el mercado nacional como en el internacional

e Recibir por parte de la Camara cursos de italiano basico y de negocios.

El resultado de estas consultorias y asesorias, es que al cabo de seis meses, teniendo
en cuenta que la empresa demuestre completo interés por internacionalizar su marca; puedan
participar en los proyectos, las misiones o los encuentros B2B que ofrece la Camara de
Comercio italiana.

Y como beneficio para la empresa, tendra mayor reconocimiento por parte de las

empresas y podra posicionarse como partner italiano para las PYMES en Colombia

2.2 Importancia, limitaciones y alcances

2.2.1 Importancia

La implementacion de este protocolo de afiliacién dentro de la Camara de Comercio
italiana para Colombia, favorecera a la Camara para lograr convertirse y posicionarse como
partner principal italiano de apoyo para las PYMES; de igual manera, beneficiard a las
pequefias empresas para ser competitivas en el mercado nacional e internacional.

Por otro lado, la presentacion del test exportador, ayudard a la Camara a dar un

diagndstico sobre cada una de las empresas, para ofrecer la afiliacion al protocolo donde

10



recibiran asesorias y consultorias, también serd un apoyo para realizar un seguimiento mes a
mes y evidenciar los avances de los conocimientos que adquieran en las asesorias, por
ualtimo, el test facilitara la recopilacion de datos para la Camara con el fin de e asociarse y
encontrar nuevos contactos comerciales para obtener relacionamientos que puedan

favorecerlos contando con el apoyo de los asociados con los que ya cuenta la empresa.

2.2.2 Limitaciones

Desde el &rea de proyectos, no se cuenta con el personal suficiente para realizar un
seguimiento constante al proceso, por ende; se necesitaria contratar mas personal capacitado
en el tema para llevar a cabo de manera exitosa el proyecto.

Adicionalmente, la Camara de Comercio italiana carece de reconocimiento por parte
de la mayoria de empresas a nivel nacional y esto podria generar desinterés o desconfianza

por parte de las gobernaciones.

2.2.3 Alcances

Con la implementacion del plan de mejora y desde el area de proyectos, se busca

incrementar el nUmero de empresas PYMES afiliadas a la Camara de Comercio italiana,

posicionandola como partner italiano principal de las pequefias y medianas empresas.

2.3 Obijetivo general

e Disefiar un test para el protocolo de afiliacion para PYMES, con el fin de diferenciar

y medir el nivel de conocimiento de exportaciones de las empresas

2.3.1 Objetivos especificos

e Orientar a las empresas PYMES para que sean competitivas en el mercado italiano,

aumentando asimismo su capacidad exportadora

11



e Realizar un seguimiento durante el proceso para garantizar la efectividad del
protocolo

e Posicionar a la Camara de Comercio como mayor partner italiano de las PYMES en
Colombia

3. Contenido plan de mejora

3.1 Propuesta plan de mejora

El presente plan de mejora busca implementar un protocolo de afiliacion para las
empresas PYMES en Colombia, con el fin de brindarles asesorias y consultorias divididas
por modulos para que al cabo de 6 meses logren ser competitivas y puedan ingresar al
mercado italiano, participando asimismo en distintas ferias, las cuales tienen que ver con el
area de proyectos de la empresa, area en la cual se desempefiaron las actividades laborales

de la practica profesional.

A partir de las convocatorias realizadas para la participacion de pequefias empresas
en los proyectos de exportacion de productos o ferias internacionales llevadas a cabo en
Milén, Italia. Durante las convocatorias y seleccion de las empresas, algunas quedan fuera
del proyecto, debido a que no cuentan con la capacidad exportadora, la mano de obra o
personal suficiente, tampoco cumplen con la legislacion o conocimientos necesarios para

exportar a Italia.

3.2 Desarrollo plan de mejora

Protocolo de afiliacién para las empresas PYMES

Inicialmente se realiza un acercamiento a las gobernaciones, ofreciendo el protocolo

de afiliacién, mediante las mismas, se hace el lanzamiento de la convocatoria. En la

primera fase de la convocatoria, las empresas realizan un test exportador por medio del cual
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la Camara podré evidenciar si cumplen con los requisitos necesarios para lograr una

exportacion y realizar un diagndstico de cada una de las empresas.

La Camara de Comercio italiana ofrece la opcion de afiliarse al protocolo y tener los
beneficios de recibir asesorias y consultorias durante seis meses, acompafiadas de un
seguimiento mediante talleres préctico. Cabe resaltar, que uno de los requisitos para
afiliarse al programa es que las empresas deben tener al menos un tiempo de afio y medio
de participacion en el mercado nacional o local.

El protocolo de afiliacion esta dividido en 6 modulos (cada mddulo tiene duracion
de un mes), las empresas recibiran asesorias 3 veces a la semana, tendran seguimiento mes
a mes para evidenciar el avance y progreso de cada empresa durante el modulo. Las
empresas deberan alcanzar el 75% de conocimientos en los talleres evaluativos de
seguimiento para continuar al siguiente médulo.

Los modulos estan divididos de la siguiente manera:
MODULO 1. DOCUMENTACION PARA EXPORTAR

En este primer mddulo, recibiran una introduccion sobre el desarrollo de todo el
protocolo, mostrando que el objetivo de la participacion de este es formar a las empresas
en un periodo de seis meses. Los ultimos dos médulos son de practica y los cuatro primeros
son teoricos

La asesoria sobre la documentacion para exportar tiene una duracion de dos horas,
adicional, tendran 40 minutos para realizar preguntas y resolver dudas respecto al tema.

Se explican los principales documentos a exportar como: RUT exportador, factura
comercial, lista de empaque, registro sanitario y el documento de la declaracion de la
exportacion.

También recibiran informacion sobre las partidas arancelarias, en este punto, se
realiza la presentacion de una herramienta informatica llamada Acces2Markets, es una
pagina dentro de la cual encontraran cada una de las partidas arancelarias, con su respectiva
descripcion con el fin de facilitar la busqueda e identificacion de las mismas.

Al finalizar el mddulo, y con el fin de cumplir con los seguimientos mes a mes para
evidenciar avances, las empresas realizaran distintos talleres evaluativos y deberan obtener
una ponderacién del 75% sobre el diligenciamiento de los documentos y la identificacion
de sus productos en las partidas arancelarias, para continuar al médulo 2.

MODULO 2. LEGISLACION ADUANERA ITALIANA

Para este mddulo, las empresas recibiran asesorias sobre las certificaciones con las

que deben contar para realizar una exportacion hacia Italia y como obtenerlas.
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Por otro lado se expondran los impuestos y aranceles de los productos y el tratado
de libre comercio entre Colombia y la Unién Europea.

Esta asesoria tiene una duracion de dos horas y 40 minutos adicionales para
responder dudas respecto al tema.

Finalmente, para darle seguimiento al tema del médulo, se realizara un taller
evaluativo y deberan obtener una ponderacion del 75%, dentro del cual deben indicar las
certificaciones, que tipo y cuantas certificaciones necesita su producto para la exportacion,

para continuar al médulo 3.

MODULO 3. SOBRE EL MERCADO ITALIANO

En el tercer mddulo del protocolo, recibiran asesorias sobre el mercado italiano.
Contiene: la presentacion de una herramienta digital, una pagina web llamada OEC, la cual
facilita la exploracion de datos comerciales y funciona para realizar estudios de mercado.

Esta asesoria tiene una duracion de dos horas y 40 minutos adicionales para
responder dudas respecto al tema.

También tendran una presentacion de distintos players o referencias de compradores
italianos que trabajan mediante el mercado justo y solidario, ademas de la presentacion de
compradores de productos latinos para su distribucion en Italia.

Al final del mddulo, con el fin de dar seguimiento al avance de las empresas,
presentaran un taller evaluativo y deberan obtener una ponderacion del 75% sobre el uso de

la herramienta digital y como realizar un estudio de mercado, para continuar al médulo 4.

MODULO 4. COMO ADAPTAR SU PRODUCTO AL MERCADO
ITALIANO Y NEGOCIACION

En la presentacion del cuarto modulo recibiran asesorias sobre como realizar
estudios de mercado y cdmo se comportan las exportaciones de cada producto en los
Gltimos afios. También encontraran el consumo de su producto en Italia y los distintos

canales de distribucion que puede encontrar. No es necesario crear un producto nuevo o
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adicional solo para la exportacion, es decir, no deben incrementar los gastos en material o
mano de obra.

Esta asesoria tiene una duracion de dos horas y 40 minutos adicionales para
responder dudas respecto al tema.

Dentro de este modulo, también recibiran asesorias para negociar con italianos,
algunos tips sobre la cultura italiana y un curso bésico de italiano para tener claros algunos
conceptos basicos para la presentacion del producto.

Para el seguimiento de este mddulo, deben realizar un pitch comercial para
compradores italianos, serd evaluado por el asesor del modulo y deberén obtener una
ponderacién del 75% y continuar al médulo 5.

MODULO 5. MODULO PRACTICO Y ENCUENTRO VIRTUAL

Para este médulo se agendara encuentros virtuales a los participantes con posibles
compradores italianos, en los cuales deben presentar su producto y ofrecerlo e intentar
venderlo, tendran el acompafiamiento de un trabajador de la camara y el asesor del médulo.

El proceso de seguimiento en este mddulo sera llegar a un acuerdo de negocio con
el comprador y mantener el contacto para realizar una primera exportacion de prueba. El
participante del modulo debera obtener una ponderacion del 90% para continuar al modulo

final.

MODULO 6. FIN DEL PROTOCOLO, PRIMERA EXPORTACION.

Para el altimo mddulo, y con el fin de poner en practica todo lo aprendido durante
las asesorias, las empresas realizaran su primera exportacion hacia ltalia con el apoyo y
acompafiamiento de la Camara de Comercio italiana.

De igual forma, la Camara, junto con la empresa vendedora debe realizar
seguimiento de los productos enviados, para evidenciar y realizar un diagnostico del
comportamiento de su producto en el mercado italiano para estudiar la posibilidad de una

segunda exportacion.
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Los participantes recibiran un certificado por parte de la Cdmara, en el cual indica
que son empresas aptas para exportar y participar en las ferias internacionales

representando a Colombia.

TEST EXPORTADOR PARA PROTOCOLO DE AFILIACION PARA
PYMES

El siguiente test, tiene como fin saber su nivel de conocimientos para exportar y conocer su producto,
con el objetivo final de brindar apoyo a empresas pequefias y medianas de acuerdo a los resultados del mismo.

Por favor dar respuestas concretas en las preguntas con respuesta abierta

Pregunta Respuesta

Nombre de su empresa

¢En qué ciudad se encuentra ubicada la empresa?

1. ¢ Ha realizado exportaciones de alguno de sus

productos? Si No

2. ¢ Tiene conocimiento sobre la documentacion

requerida para exportar? Si No

3. ¢Queé productos ofrece? Realice por favor una

descripcién breve

4. ; Tiene conocimiento de las partidas arancelarias? Si No

2 Mas de

5. ¢Cuénto tiempo lleva en el mercado nacional? 1 afio |afios dos afios

6. ¢Conocia la presencia de la Camara de Comercio

italiana en Colombia? Si No

3.3 Conclusiones

Durante el desarrollo de las préacticas en el area de proyectos, se observo que la
Camara de Comercio italiana lleva un buen tiempo de presencia en Colombia, pero, no
tiene mayor reconocimiento por parte de las empresas a nivel nacional. También se
evidencio que para algunos proyectos era fundamental trabajar con artesanos y empresas
medianas o0 pequefias, ademas, de realizar acercamientos y contar con el apoyo de las
gobernaciones del pais.
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Pero, al momento de realizar el acercamiento y las convocatorias de las empresas
para los proyectos, algunas de estas eran descartadas debido a que no contaban con los
requerimientos suficientes para poder realizar una exportacion, no tenian mucha
experiencia con el mercado internacional su producto no era el adecuado para ingresar al
mercado italiano.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, se vio la necesidad de
implementar un protocolo de afiliacion para PYMES en la Cdmara de Comercio italiana
para Colombia. Por medio de un test, la Camara podra evidenciar los niveles de
conocimiento en exportacion que tiene cada una de las empresas, ademas de su experiencia
en la misma y de igual forma las empresas que cuenten con bajo conocimiento o
experiencia en el mercado internacional recibiran apoyo con asesorias, consultorias y
adicionalmente un seguimiento por parte de la Camara durante los seis meses del protocolo

de afiliacion, cabe resaltar que no cuenta con ningun valor monetario.

Finalmente, por el apoyo que brinda la Camara a estas empresas, ayudaria a
aumentar el nimero de asociados PYMES en la empresa y generar mayor reconocimiento y
relacionamiento de la Cdmara de Comercio italiana en todo el pais. Segun el DANE
“estima que estas empresas representan 90 % del sector productivo total del pais”.
Teniendo en cuenta eso, la idea es lograr llegar a un 5% de las PYMES en Colombia por
medio del plan de mejora y aumentar el nimero de PYMES afiliadas a la CAmara de
Comercio italiana, con el fin de lograr tener un total de 100 empresas pequefias y medianas

asociadas a la Camara
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4. Seguimiento préactica profesional

4.1 Programacion de actividades realizadas en la organizacion

Durante la préctica, se llevaron a cabo distintos trabajos relacionados con las
Ilamadas y el contacto de personas o empresas para distintos proyectos junto con la
gobernacién de Cundinamarca, ferias en Italia y clientes para asociados. De igual manera,
se desarrollaron trabajos de apoyo en una feria estudiantil realizada en Colombia.

Para el trabajo con la Gobernacion de Cundinamarca, se hizo la seleccion de 10
emprendedores, quienes la Camara ayudo a poner en contacto con compradores italianos,
en este caso, en el transcurso de la practica se realizaba un seguimiento de las empresas
colombianas, de igual forma se realizaba acompafiamiento durante lo encuentros virtuales y
las reuniones para realizar la exportacion de productos. Adicionalmente, la organizacion de

dos eventos presenciales de relacionamiento entre compradores y vendedores.

En cuanto a las ferias en Italia, teniendo en cuenta que es un evento que se realiza
anualmente en ese pais, donde la Camara apoya a un grupo aproximado de 25 artesanos, y
en el cual participa hace 60 afnos. El trabajo realizado tenia que ver con el seguimiento y el
envio de la documentacion necesaria para los productos de exhibicion, asimismo, como el
acompafiamiento en capacitaciones virtuales sobre exportacion, documentacion y

marketing.
Sobre el contacto para asociados, la CaAmara apoya en la facilitacion de contactos

para empresas asociadas a la misma, por lo tanto, era un trabajo de busqueda de empresas

en distintos sectores ademas de un trabajo de llamadas.
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Por altimo, en el mes de octubre se llevé a cabo una feria llamada Aula Italia, en

ciudades como Medellin, Barranquilla y Bogota. Para este trabajo se desempefiaron labores

de promocion del evento tanto virtual como presencial, visitas en distintas universidades y

apoyo en la logistica el dia del evento.

4.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes

4.1.11Ciclo 1
Fechas Actividades Logros Dificultades
desarrolladas enfrentadas
Julio - Induccion a Entendimient Falta de
Agosto la empresa, doing o y familiarizacion organizacion en la

business, proyectos,
uso de plataformas

con la empresa y el
desarrollo de sus
proyectos

division del trabajo

Llamadas de
facilitacion de
contactos para socios

Aprendizaje
sobre como realizar
llamadas telefénicas

Dificultades
para obtener el
contacto directo

Convocatoria Nuevos Ninguna
para el proyecto con | conocimientos sobre
la Gobernacion de el sector artesanal y
Cundinamarca, via sector café
instagram
4.1.1.2. Ciclo 2
Fecha Actividades Logros Dificultades
desarrolladas enfrentadas
Agosto - Agendamient Aprendizaje Diferencia de
Septiembre 0 de encuentros sobre organizacion zona horaria
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virtuales con

de agendas

vendedores
Planeacion y Buenos Falta de
disefio de material resultados, creatividad y

visual para las

diapositivas claras y

division del trabajo.

capacitaciones sobre | de facil Falta de
exportacion entendimiento informacion.
Acompanami Nuevos Ninguna
ento de encuentros conocimientos sobre
virtuales las empresas y como
llevar a cabo un
encuentro virtual
Organizacion Buen Manejo del
logistica de evento resultado y estrés, trabajo fuerte
presencial con el satisfaccion por el de llamadas
primer comprador logro del objetivo
italiano
4.1.1.3 Ciclo 3
Fecha Actividades Logros Dificultades
desarrolladas enfrentadas
Septiembre - Organizacion Buen Retrasos por
octubre y disefio de horarios | desempefio y factores externos

para mision
comercial y visita a
cada empresa

desarrollo de las
visitas

Visita a
distintas
universidades para
difusion y
promocion de Aula
Italia

Interés por
parte de las
universidades para
recibir informacion

Poca
recepcion e interés
por parte de los
estudiantes para
asistir a la feria

4.1.1.4 Ciclo 4
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Fecha Actividades Logros Dificultades
desarrolladas enfrentadas
Octubre - Acompafami Nuevos Ninguna
noviembre ento en las conocimientos sobre
capacitaciones para | marketing digital y
los artesanos documentacion en
participantes de aduanas
Artigiano in fiera
Organizacion Aprendizaje Retrasos por
segunda visita y sobre organizacion factores externos
misién comercial del tiempo
Aula Italia Alrededor de Trabajo bajo
mil asistentes presion, manejo del
universitarios al estrés, retrasos
evento
Buena
recepcion y
participacion del
publico
4.1.1.5Ciclo 5
Fecha Actividades Logros Dificultades
realizadas enfrentadas
Noviembre - Recepcion y Mejora en el Incumplimie
diciembre organizacion de envio de correos nto e informacion

documentos de
artesanos para
Artigiano in fiera

masivos Yy redaccion
de cartas

Desarrollo de
atencion al detalle

incompleta por parte
de los artesanos

Desarrollo de
Artigiano in fiera en
Milan

Agilidad en
la solucién de
problemas via
telefonica

Desconocimi
ento en algunos
términos

Manejo del
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estrés

Apoyo en Nuevos Desconocimi
rueda de negocios conocimientos sobre | ento de algunos
del sector el sector términos
farmacéutico
Facilitacion Mejora en Dificultad
de contactos para llamadas para obtener el
asociados comerciales contacto directo
Mayor
facilidad para
realizar

acercamiento
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