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Resumen

En el presente trabajo, se plasma la investigacion realizada a la empresa
DERCA SAS durante las practicas profesionales que tuvo como objetivo identificar la
situacién actual de la empresa en el ambito nacional y el consolidar una estrategia y
plan de accion para su proceso de internacionalizacion el cual pone en practica
conocimientos adquiridos en la carrera de Negocios Internacionales, mediante un
analisis exhausto de las oportunidades y desafios que puede enfrentar la empresa
durante su expansion internacional. Asi mismo, partiendo de este andlisis se describe
el estudio de segmentacion de mercado, las diferentes propuestas de acciones a tomar
para penetrar los mercados internacionales y como estas se pueden poner en practica
dependiendo el mercado objetivo. Finalmente, se establece un cronograma en el cual
fueron desarrolladas las practicas y como las tareas desempefiadas fueron aportando a

la creacion de la propuesta de la estrategia de internacionalizacion.
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Introduccién

Cada afio es evidente la creciente tendencia de conexién entre paises y la
necesidad de las empresas para prosperar en un ambito global extremadamente
competitivo. En este contexto, las empresas ven en la internacionalizacion una
oportunidad clave para el crecimiento y la expansién de sus operaciones. La empresa
DERCA SAS quien se dedica a la fabricacion y venta de prendas de vestir y dotacion
de seguridad al contar con cierto posicionamiento en el mercado nacional y con amplia
experiencia en el mercado, ve la oportunidad de incursionar en mercados
internacionales con calidad, alianzas e innovacion, cubriendo la demanda internacional

de productos de seguridad por medio de diferentes canales.

Este trabajo busca plantear una posible estrategia de internacionalizacién para
la empresa DERCA SAS, analizando el entorno actual de la misma, el entorno del
mercado en referencia a la competencia y las tendencias del mercado global que traen

desafios y oportunidades para diversificar la base de clientes.

La propuesta de mejora y de internacionalizacion consta de un estudio de la
competencia de exportaciones y los principales lideres en el mercado colombiano,
analisis de mercados potenciales que mas le favorece a la empresa, estrategias de
entrada y capacitacion necesaria. Al final, se busca con el presente trabajo ofrecer una
idea de estrategia de internacionalizacion para DERCA SAS que a su vez permita

potenciar la marca de la mano de estandares de calidad.
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1. Laempresa

1.1Aspectos Generales.

DHARMA SMC S.A.S es una empresa fundada en 2020, con el objetivo de
competir en el sector textil, en el cual ha estado inmersa durante estos tres afios. En
este breve periodo, ha logrado consolidarse en el mercado mediante la confeccion de
prendas de vestir para personal de seguridad y fuerzas armadas, tanto para el sector
privado como para el publico. Ademas, en la actualidad, la empresa ha ampliado su
actividad y se dedica también a la comercializacion de productos textiles en sectores
especializados, asi como al comercio al por mayor de otros productos no clasificados
previamente.

1.1.1 Misién y Visién

MISION: La mision de la empresa es: “Somos una empresa MIPYME
emprendedora; encargada de Fabricar, Exportar, Importar y Representar, productos
innovadores con la mas alta tecnologia. Contamos con un equipo de trabajo
comprometido y calificado satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes.”

(Dharma SMC SAS, 2020).

VISION: La vision de la empresa es: “Como empresa MIPYME
emprendedora; pretendemos consolidarnos en el afio 2025, como empresa lider
en dotaciones del sector defensa prioritariamente, asi como el sector institucional
del estado en general, sobre la base de nuestra experiencia en el sector privado,

gue buscamos fortalecer y hacerlo crecer.” (Dharma SMC SAS, 2020).



1.1.2 Ubicacion Geografica.

La empresa Dharma SAS se encuentra ubicada en la siguiente direccion: Cl. 23 A
#19-18 Barrio Samper Mendoza Bogota D.C. Colombia

Figura 1.

Ubicacién de Dharma SMC SAS
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Nota. Adaptado de Google Maps (Google, 2025).



1.1.3 Estructura Organizativa

Figura 2

Organigrama de Dharma SMC SAS
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Nota: Elaboracion propia.

1.1.4 Unidad o departamento en el que se desarrolla la préctica.

Dentro del departamento de licitaciones publicas y Negocios Internacionales

donde yo como estudiante estuve realizando mis practicas, de acuerdo a la actividad

econdmica a la que se dedica DHARMA SMC SAS, se desarrollan las siguientes

acciones:

e Regular la importacion de insumos y materias primas que se requieren

para la fabricaciéon de productos que especialmente necesitan de condiciones

especificas.




e Expansion y promocion de los productos en mercados regionales entendiendo

los retos, la dinamica y la demanda en la actualidad.

e Velar por el cumplimiento de la normatividad legal especialmente en el sector
publico en la participacion de licitaciones, partiendo del sistema de los paises y

el comercio exterior.

e Optimizacion de la cadena de suministros que puedan mitigar los riesgos en

caso de requerir la importacion de materias primas y/o insumos.

e Adaptacion de estrategias que permitan competir en nuevas oportunidades de

negocio.

e Comprender y orientar la normatividad que requieren algunos productos que
parten de fichas técnicas y/o especificaciones técnicas minimas que se rigen a

nivel tanto nacional como internacional.

e Coordinacién y control de ventas con un alcance importante tanto para el sector
publico como privado, entendiendo que el nivel de suministro, logistica y

distribucion es de mayor responsabilidad.
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1.1.5 Analisis DOFA.

e Fortalezas.
e Oportunidades.
e Debilidades.

e Amenazas.

Figura 3

Matriz DOFA de la empresa Dharma SMC SAS

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Directivos con alta capacidad y
experiencia en el mercado, pues
llevan desempefiandose alrededor
de 7 afos, lo que ha generado
reconocimiento en el mercado de
licitaciones.

Capacidad de adaptacion,
buscando siempre una solucién o
estrategia que resulte en el éxito
de la adjudicacion de un nuevo
contrato sea de pequefia o gran
medida.

Habilidades de negociacion que
han permitido firmar negocios con
diferentes aliados internacionales.

Colombia ha firmado diferentes
acuerdos comerciales.
Distribuidores y/o aliados
comerciales internacionales
interesados en establecer negocios
con empresas colombianas del
sector textil.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Debido al corto tiempo de
operacion como empresa, puede
estar en desventaja con otras
grandes empresas que ya han
tenido mas contratos adjudicados.
Al ser una empresa relativamente
‘nueva”’, Dharma SMS SAS, no
cuenta con el mismo nivel de
experiencia en el mercado a
comparacion de otras empresas ya
consolidadas, lo que limita o puede
disminuir su competitividad para la
adjudicacién de contratos.
Incumplimiento en algunas
promesas de ventas.

Corrupcion en procesos licitatorios,
pues no hay siempre transparencia
y se termina favoreciendo a las
grandes industrias.

Las grandes empresas tienen mas
posibilidades de ser adjudicatarias,
pues cuentan con mayor capacidad
financiera y de experiencia en el
mercado lo cual les brinda mayor
puntaje en licitaciones.

Productos importados chinos de
bajo costo.

Competidores con mejor sistema
logistico y mejor posicionados.
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- Pocainversién en estrategias
como merchandising, promocién y
publicidad.

- La empresa no cuenta con un plan
de internacionalizacion.

Nota: Elaboracion propia.
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2. Planteamiento de plan de mejora respecto a las practicas profesionales

2.1 Planteamiento central del informe de practicas profesionales

En el presente trabajo de plan de mejora, se plantea la idea de una
estrategia que permita crear un plan de ventas para la empresa y asi mismo, el
incursionar en nuevos mercados Internacionales. Este enfoque tiene como objetivo
principal lograr un crecimiento significativo en el mercado global, lo que se reflejara
en un mayor reconocimiento de la marca, una capacidad financiera mas fuerte para
competir con grandes empresas, y una acumulacion de experiencia que facilitara la
participacion en licitaciones de mayor alcance y alto perfil. Adicional, el incursionar
con mayor fuerza en mercados internacionales con un portafolio de soluciones
integrales en seguridad y defensa nacional en el &mbito textil que poco a poco le
permita competir con empresas ya posicionadas, ya sea de manera individual,

como asociaciones estratégicas o Joint Ventures.

Una de las limitaciones que se pueden presentar en el plan de mejora 'y en
la implementacion del mismo es el presupuesto. Pues, se debe lograr mayor
consolidacion en el mercado nacional lo que le permitird acumular los recursos
financieros necesarios para abordar la expansion internacional de manera
efectiva. Adicional, si bien se tiene bases de conocimiento, la carencia de
experiencia relacionada a un plan de internacionalizacion y todo lo que conlleva
como: permisos, alianzas, logistica, clientes, distribuidores y proveedores, conlleva

a un obstaculo significativo, pero no imposible de superar.

Para lograr el objetivo mismo, la empresa debera establecer objetivos
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especificos, identificar mercados potenciales y asignar recursos claves que
permitan orientar sus esfuerzos estratégicos hacia el crecimiento internacional.
Ser& esencial aumentar la presencia en macro ruedas de negocios y ferias
internacionales, escenarios donde podré generar alianzas, conocer la competencia
y posicionar su oferta. Ademas, se requiere fortalecer las capacidades internas
para la investigacién de mercados y adaptar el portafolio a los requerimientos

técnicos y regulatorios de cada pais.

La importancia de este trabajo se basa especificamente en atraer nuevas
oportunidades al grupo empresarial. La una estrategia comercial internacional es
un punto de partida para los planes de la empresa, para su produccién, su

operacion, el cumplimiento con los clientes y sus metas especificas.

2.2 Objetivo General

Impulsar la internacionalizacion de la empresa mediante la identificacion y
aprovechamiento de mercados internacionales potenciales para sus soluciones integrales
en seguridad y defensa garantizando al mismo tiempo el fortalecimiento y la

consolidacion de su posicionamiento en el mercado nacional.

2.2.3 Objetivos Especificos

e Analizar mercados internacionales potenciales para los productos de la empresa,
con énfasis en los paises con Tratados de Libre Comercio (TLC) vigentes con
Colombia, como el Triangulo Norte (El Salvador, Honduras y Guatemala), Mercosur

(Paraguay y Uruguay), Panama, Costa Rica y Estados Unidos.

e Mantener la participacion de la empresa en procesos de contratacion estatal,
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incluyendo modalidades como minima cuantia, menor cuantia, subastas,
contratacion directa, entre otras y asi lograr su continuo fortalecimiento en el

mercado nacional.

e Desarrollar una estrategia de busqueda y adquisicién de clientes internacionales
gue cuente con una segmentacion de mercado, red de contactos clave y ofertas

personalizadas si asi se requiere para su respectiva ejecucion.

3. Contenido plan de mejora
3.1Propuesta de Mejora.

El presente plan de mejora para Dharma SMS SAS busca fortalecer su proceso
de internacionalizacion sin descuidar su posicionamiento en el mercado nacional. Para
ello, se estructura en cinco etapas clave: primero, la evaluacion del negocio, donde se
analizard la segmentacién del mercado y de los clientes; luego, una visualizacion de las
operaciones de compra y venta internacionales de la empresa. A continuacion, se
presentara un informe sobre la competencia, seguido de la identificacion de mercados
internacionales prioritarios segun los tratados de libre comercio (TLC) vigentes.
Finalmente, se disefiara una estrategia orientada a la consecucion de clientes que

permita consolidar la presencia de DERCA SAS en nuevos mercados.

3.1.1 Evaluacién del negocio:

a) Segmentacion del mercado:

e Segmento salud humanay Veterinaria: Incluye profesionales como
enfermeras, veterinarios, médicos y personal de salud que requieren prendas de

seguridad especializadas, puesto que deben contar con proteccion contra fluidos,
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proteccién contra sustancias quimicas. Ademas, grandes instituciones que necesitan

suministro constante y a gran escala con normativas especificas de seguridad.

e Segmento seguridad industrial: Incluye trabajadores en el sector de la
construccion, manufactura y en el sector energético. Prendas de seguridad contra
golpes, elementos cortantes, resistencia al fuego, entre otros, que deben dar

cumplimiento a rigurosas normativas.

e Segmento Dotacién militar e institucional: Incluye militares y fuerzas
especiales que necesitan prendas para operaciones en condiciones de alto nivel con
caracteristicas especiales como camuflaje y resistencia. También incluye policias y
guardas de seguridad privada que ofrezcan proteccién balistica y funcionalidad para

uso diario.

b) Segmentacion grupo de clientes

. Fuerzas militares (Ejército, Fuerza Aerea, Armaday Policia):
Prendas con resistencia, camuflaje, de combate y kits para diferentes

operaciones. Teniendo en cuenta, que deben cumplir con normas técnicas.

. Instituciones de rescate (Defensa civil, bomberos): Equipos de
seguridad personal, prendas resistentes al agua y el fuego, resistentes a

condiciones climaticas, reflectivas y con rigurosas normas técnicas.

o Instituciones de seguridad carcelaria: Prendas con durabilidad,

comodidad y funcionalidad para cualquier emergencia que se presente.

o Tiendas especializadas en dotacion articulos de casay

articulos militares: Uniformes y equipamiento especializado adecuado para
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actividades al aire libre como senderismo camping entre otras.

o Instituciones hospitalarias: Batas, uniformes de enfermeria anti
fluidos y resistente a sustancias quimicas para operaciones en laboratorios.

Tapabocas

3.1.2 Visual general de compras internacionales
Figura 4

Grafica de importaciones de DHARMA SMC SAS
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Nota: Elaboracion propia con base a los datos proporcionados internos de DHARMA

SMC SAS. (2024)



Tabla 1

Importaciones anuales de DHARMA SMC SAS y su variacion por afio.

COMPRAS INTERNACIONALES - USD

ANO

2021

2022

2023

2024

DHARMA SMC SAS

42.008

206.213

209.516

600.853

VARIACION (%)

Nota: Elaboracion propia.

3.1.3 Visual general de ventas internacionales

Figura 5

Exportaciones anuales de DHARMA SMC SAS
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Nota: Elaboracion propia con base a los datos proporcionados internos de DHARMA

SMC SAS. (2024)
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Tabla 2

Exportaciones anuales de DHARMA SMC SAS y su variacion por afio

ANO 2021 2022 2023 2024

uUShD uUsbD uUSsShD

DERCA SAS - - USD 200.405 -

VARIACION (%)

Nota: Elaboracién propia.

3.2Informe de la competencia
Figura 6

Participacion de empresas competidoras en el mercado durante 2021
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En el afio 2021, la empresa COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL
GRUPO EMPRESARIAL CABALLERO fue la empresa lider en exportaciones
con un monto de USD 1.072.654,88, seguido de FAJAS MY D
POSQUIRURGICAS S.A.S con USD 754.631,33. Después contintan UNION
MEDICAL SAS y COMPANIA DE EMPAQUES S.A. El 29.16% de la totalidad de
las exportaciones en ese afio fueron realizadas por la COMERCIALIZADORA
INTERNACIONAL GRUPO EMPRESARIAL CABALLERO, seguido con un
20,51% perteneciente a FAJAS M Y D POSQUIRURGICAS S.A.S. Estas dos
empresas representaron el 49.67% del mercado total de las exportaciones (ver

Figura 6).
Figura 7

Participacion de empresas competidoras en el mercado durante 2022

(2,95% 11,47%

Nota: Tomado de Legiscomex
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En el afio 2022, CIA MIGUEL CABALLERO se posicioné en primer lugar con
USD 903.333,44. En segundo lugar estuvo UNION MEDICAL SAS con USD
549.824,97. En tercer y cuarto lugar fueron ocupados por FAJAS MY D

POSTQUIRURGICAS SAS y COMPANIA DE EMPAQUES SA (ver Figura 7).
Figura 8

Participacion de empresas competidoras en el mercado durante 2023.
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Nota: Tomado de Legiscomex

En el afio 2023, se presentd la ausencia de la empresa CIA MIGUEL CABALLERO y

estuvo como empresa lider NUMENA SAS con USD 825.000,00, seguido de

21



COMPANIA DE EMPAQUES SA con USD 531.383,08. Después siguieron UNION
MEDICAL SAS y FAJAS MY D POSQUIRURGICAS. Las dos empresas lideres

representaron el 42.69% del total de las importaciones (ver Figura 8).
Figura 9

Participacion de empresas competidoras en el mercado durante 2024.
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Nota: Tomado de Legiscomex

En el afio 2024 la empresa NICHOLL S TACTICA SAS ha sido la empresa lider
en exportaciones con un monto de FOB (USD) 351.550 equivalente a 1.374.366.524,08,
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seguido de CIA MIGUEL CABALLERO con FOB (USD) 335.551.63. Después siguen
NUMENA SAS y UNION MEDICAL SAS. El 18.98% de la totalidad de leas
exportaciones han sido realizadas por NICHOLL S TACTICA SAS, seguido de CIA

MIGUEL CABALLERO con un 18.11% (ver Figura 9)

3.3Eleccion de mercados potenciales segun TLC’S

CAN: Bolivia y Peru.

Triangulo Norte: El salvador, Honduras y Guatemala.
Mercosur: Paraguay, Uruguay, Chile y Canada.
Panama

Estados Unidos

Costa Rica

Los TLC’S mencionados anteriormente pueden traer consigo beneficios como
acceso preferencial en relacion a la eliminacion o reduccién de aranceles lo que facilita
la penetracion de productos colombianos a nuevos mercados. Por otro lado, la demanda
de prendas de vestir de seguridad esta en aumento en algunos paises por su
crecimiento industrial y adicional, los importadores en estos paises pueden estar
dispuestos a adquirir prendas de seguridad colombianas consecuencia de los aranceles
bajos, Ademas, la cercania geografica facilita el transporte y reduce costos logisticos
como también la oportunidad de alianzas regionales entre empresas colombianas y

centroamericanas.
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3.4Estrategias consecucion de clientes

Estrategias corto plazo

a) Asistencia proactiva macrorueda de negocios y misiones

comerciales con el apoyo de PROCOLOMBIA.

b) Asistencia proactiva oportunidades de negocio internacionales como
WORLD TRADE CENTER BOGOTA e interaccion con los asociados a nivel
mundial. Facilita la conexion entre empresas locales e internacionales,

promoviendo oportunidades de networking y colaboracion.

c) Inscripcidn en las camaras binacionales de integracién, participacion
en citas comerciales y misiones comerciales. Este tipo de espacios permiten
obtener asesoria sobre normativas, procesos y oportunidades de negocios.
Adicional, ofrece espacios de networking para crear redes de contacto y de

negocios.

d) Inscripcidén en portales de negocios virtuales internacionales.

(Alibaba, Kompass, Global Sources, ThomasNet).

e) Busqueda de nuevos clientes con apoyo del portal NOSIS. Este
portal proporciona informacion sobre empresas y mercados en America Latina.
Partiendo de ellos, se realizara un estudio de posibles importadores y

distribuidores en paises seleccionados.

3.5Estrategias mediano y largo plazo

a) Creacion, activacion y adaptacion del sitio web de la empresa en
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Ingles.

b) Plan de mercadeo adaptado a las condiciones, implementaciones

politicas de mercadeo avanzadas.

c) Certificacion OEA (Operador Econdémico Autorizado).

3.6 Tendencias y factores claves de éxito del mercado de dotacion y seguridad

nacional
v Ofrecer soluciones cdmodas a los compradores.
v Innovacion en tecnologia avanzada y sostenibilidad en la produccién

de las prendas de vestir.

v Utilizacién de amarres con productos complementarios y
funcionales.
v Lanzamiento de productos con empaques y tamafios mas pequefios

v Certificaciones de calidad, tanto nacionales como internacionales.

v Alianzas con proveedores de confianza para garantizar la

disponibilidad de materiales y productos de calidad.

3.7Matriz las 5 P’S

Figura 10

Ciclo de vida del producto

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
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FASE FASE DE
5P'S
CRECIMIENTO MADUREZ
OFRECER
OFRECER UN EXTENSIONES | DIVERSIFICAR
PAULATINAMENTE
PRODUCTO PRODUCTO DE PRODUCTO, MARCAS Y ) )
LOS MAS DEBILES
BASCO SERVICIO Y MODELOS
GARANTIA
PRECIOS
PRECIO PARA PENETRAR EL
PARA
MERCADO (Entre 35% y 40% de )
IGUALAR O REDUCCION DE
PRECIO descuento inicial en todo nuestro
MEJORAR EL PRECIOS
portafolio de soluciones endotacion de
DE LA
seguridad)
COMPETENCIA
SE USA FUERTE SE REDUCE
PROMOCION DE PARA SACAR
) VENTAS PARA VENTAJA DE LA SE REDUCIR AL
PROMOCION
INDUCIR A FUERTE INTENSIFICA NIVEL MINIMO
PROBAR EL DEMANDA E LOS
PRODUCTO CONSUMIDORES
CANAL CANAL CANAL CANAL
PLAZA
TRADICIONAL TRADICIONAL TRADICIONAL TRADICIONAL
CREAR SE REDUCE
CONOCIMIENTO PARA SACAR SE REDUCIR AL
PUBLICIDAD
DEL PRODUCTO | VENTAJA DE LA | INTENSIFICA NIVEL MINIMO

ENTRE LOS

FUERTE
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PRIMEROS DEMANDA E LOS

ADOPTANTES Y | CONSUMIDORES

CONSUMIDORES

Nota: Elaboracion propia.

4. Conclusiones

Se realizé una investigacion integra para establecer el estado actual de la
comercializacion de prendas y productos de dotacién en seguridad tanto en el
ambito nacional como el internacional, donde se encuentra el amplio portafolio de
oportunidades de incursionar en mercados internacionales por medio de alianzas
con distribuidores locales, lo cual es crucial en el proceso para reducir riesgos.
Este proceso de internacionalizacion trae consigo desafios como la capacitacion
de una parte del personal en temas relacionados al comercio internacional que
asegure un servicio de calidad y amparo en el proceso de expansioén. El personal
a cargo debe estar capacitado en estrategias de mercadeo, servicio al cliente,

logistica, entre otras.

Adicional, significa un reto grande el cumplir con diferentes normativas y
requisitos legales de cada mercado internacional, que consta de una exhaustiva
investigacion, pues implica la adaptacion que demanda cumplir con regulaciones
locales y ofrecer productos de calidad. Asi mismo, la alta competencia y

estandarizacion de productos dificulta la diferenciacién de productos y la creacion
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de una propuesta clara. Sin embargo, como oportunidad podemos encontrar los
diferentes TLC que reducen costos en cuanto a barreras arancelarias y permiten

ofrecer productos a costos competitivos.

El desarrollo de este proceso, respaldado por una estrategia organizada,
planificada e inteligente en la gestidén de recursos, facilitara una incursion exitosa
y sostenible en el mercado. Al aprovechar diversos canales de venta, como
licitaciones, ventas directas, relaciones con empresas privadas, distribucion a
través de intermediarios, joint ventures y plataformas digitales, podremos acceder
a un publico mas amplio y, al mismo tiempo, reducir costos operativos. Esta
combinacion de enfoques no solo optimiza nuestra competitividad, sino que

también potencia nuestro crecimiento en el sector.

Cabe aclarar que, por el momento, este plan de mejora se plantea
Gnicamente como una propuesta estratégica y no ha sido implementado. No
obstante, la empresa ha comenzado a participar en macro ruedas de negocios y
ferias comerciales con presencia internacional, Io que constituye un primer paso
hacia la familiarizacion con el entorno global y la identificacion de oportunidades

reales para su futura expansion internacional.
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6. Seguimiento practica profesional (Programacién de actividades realizadas

en la organizacion de acuerdo a las préacticas profesionales y cumplimiento

de objetivos trazado por mes)

Duracién: Abril 2024 — Octubre 2024

Empresa: DHARMA SMC S.A.S

Cargo: Practicante de Negocios Internacionales — Auxiliar en procesos de licitaciones.

Figura 11

Actividades realizadas por mes durante las practicas

Fecha Actividades Descripcion Dificultades Logros
- Induccién general | Durante este - Durante Facil
a la empresa. periodo, se esta adaptaci6
- Aprendizaje sobre | realiz6 la primera n al
contratacion presentacion de parte fue manejo de
estatal. la empresa, una complejo la la
- Aprendizaje sobre | explicacion a adaptacion plataforma
creacion y/o detalle sobre que ala SECORP |
presentacion de se encarga y su terminologi y SECOP
Mes 1 ofertas. funcionamiento. a la parte Il.
Adicional, se técnica de Facil
inicié las ofertas. difrenciaci
capacitacion - Interpretaci on entre
sobre on de los
metodologia de requisitos distintos
licitaciones financieros tipos de
(Manejo habilitantes. subastas.
plataforma
SECOP Y
SECORP II),
Lectura de
pliegos,
identificacion de
requisitos
habilitantes,
técnicos y
financieros.
- Inicio a Durante esta - Control en Participaci
elaboracion de etapa, mi funcion los On activa
ofertas. fue la recopilacion formatos en dos
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Diligenciamiento de documentos ylo procesos

de formularios. habilitantes, formularios licitatorios

Carga de datos y | revision de fichas para evitar que fueron

documentos en técnicas segun lo rechazos entregado

plataformas de requerido. en las sen

contratacion Adicional, inicie ofertas tiempo y

estatal. con elaboracion Identificacio con su
Mes 2 Recopilacion de de ofertas para n de los respectiva

requisitos presentar frente proveedore informacio

administrativos al SECOP en su s con n correcta,

tales como RUT, primera etapa experiencia lo que

Registro en inicial de segun el permitio

camara de “Presentacion de producto de ser

comercio, oferta” e ingrese la licitacion habilitados

Certificado a algunas para

representacion subastas virtuales revision de

legal, etc. para observar el insumos

Asistencia como funcionamiento y necesarios.

obervadora en las diferentes

subastas. estrategias.

Control de

insumos y

materiales

requeridos.

Inmersién en la Estudio de Retrasos de | Organizacion

verificacion de estandares entrega de | digital de

normativas técnicos que certificacion | carpetas por

técnicas y legales | pueden aplicar es por parte | licitacion y

especificas en tales como NTC, del algun tipo de

productos textiles | ICONTEC), todo proveedor. | documento

(para fuerzas lo relacionado a Mucha para

armadas) productos textiles informacion | visibilidad de

Organizacion para fuerzas en cuanto a | todos los

digital de archivos | armadas. Por otro los miembros de
Mes 3 para uso interno. lado, revision de estandares | la empresa.

Apoyo en facturacion, técnicos.

procesos de
compras y relacion
con proveedores.
Control de fichas
técnicas y
muestras.

control a
contratos ya
adjudicados antes
de mi inicio y
documentos
adicionales que
se requerian
después de la
adjudicacion.
También me
encargue de
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contactar a los
proveedores para
solicitar
certificaciones

técnicas
requeridas.
Mayor Durante este Manejo Fomentar
familiarizacién con | mes, realice correcto del el uso de
requisitos revisiones de lenguaje o borradore
juridicos. documentos redaccion al salas
Seguimiento a como RUT, RUP, momento observaci
resultado de certificados de de enviar ones
licitaciones experiencia, operacione menores
presentadas, polizas, entre S para gue son
notificaciones en otros. subsanar. comunes.
las plataformas. Junto con el area Complicaci Seguimien
Apoyo en administrativa, ones al to exitoso
subsanacion. hice seguimiento momento a una
Mes 4 Coordinacion con | alos procesosy de dirigirme licitacion
el departamento envié alas adjudicad
de produccion. documentacion diferentes a.
requerida para entidades
responder a que
observaciones de entregan
las diferentes los
licitaciones. documento
Comunicacion sde
con el area de requisitos
confeccion para juridicos,
coordinar pues
entregas muchas
puntuales. veces me
cuestionaba
n por
informacion
que no
tenia muy
clara.
Facturacion y Elaboracion de Datos un Identificaci
legalizacion. facturas, actas de poco on de
Cierre de inicioy de dispersos a productos
procesos entrega. la hora de con
contractuales. Elaboracion y realizar el potencial
Mes 5 Informe de organizacion de informe de exportable
procesos. contratos facturas. :
Seguimiento a cerrados y Reconoci
pagos. verificacion de miento por
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Conversaciones estados de el proceso
para explorar cuenta y pagos realizo en
mercados por parte de el periodo
internacionales o | entidades de
retomar procesos | publicas. practicas.
antes realizados

con aliados.

Mes 6 Redaccién informe | Con las ideas Tutoria por Cierre de
de practicas. planteadas sobre parte de practicas
Aporte en modelo | el proceso de miembros con
de control expansion, inicio de la reconcomi
documental para | mi trabajo del empresa endo y
futuras informe final de para aceptacio
licitaciones. practicas para la revision de n del

Universidad. la informe
Adicional, por propuesta a final
altima vez presentar presentad
organice y en el oala
actualice informe empresa.
documentacion final a la Reconaoci
requerida para universidad miento por
futuras por proactivid
licitaciones. cuestiones ad

de tiempo

Nota. Elaboracién propia
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