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Resumen
Se busca implementar una App personalizada para la Camara De Comercio De Espafia En

Colombia basado en una CRM con datos reales para facilitar la segmentacion de clientes
potenciales, el cual busca incrementar la eficiencia operativa y mejorar la experiencia de
networking y el portafolio servicios ofrecidos a empresarios y profesionales tanto de Espafia como
de Colombia.

Entre los valores agregados que ofrece el aplicativo se destaca el fomento de las relaciones
comerciales B2B, asi como la facilidad para el anlisis y seguimiento de clientes. Ademas, se
plantea la creacidn de una base de datos centralizada que optimice la basqueda de informacién y
reduzca los tiempos de respuesta en las gestiones comerciales.

Se pretende crear un sistema de notificaciones en tiempo real que ayudara a gestionar mejor
los eventos y las reuniones comerciales, mejorando la asistencia y participacion de los empresarios.
También se contempla la oferta de webinars y cursos interactivos con el uso de herramientas de
gamificacion, asi como la incorporacion de contenido inmersivo en 360 grados para los eventos
mas destacados de la Camara, lo que permitird a los empresarios acceder de forma remota y
participar en actividades sin estar presentes fisicamente.

Este plan busca transformar a la Compafiia en un referente en la prestacion de servicios de
comercio internacional y networking, aprovechando las herramientas digitales para mejorar su
eficiencia operativa, crear nuevas oportunidades para sus miembros y fortalecer su papel en las

relaciones comerciales entre Espafia y Colombia.
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Introduccion
Se ha detectado una disminucion en la productividad en varias areas de la compaiiia,

principalmente debido a la falta de una base de datos centralizada y actualizada. Actualmente, los
empleados deben buscar informacion en diversas fuentes, como Excel, HubSpot y LinkedIn, lo
que retrasa la entrega de listados especificos a los clientes.

Esta situacion provoca demoras en el contacto con clientes en Espafia y Colombia,
generando datos inexactos. La ausencia de una base de datos organizada dificulta la comunicacion

efectivay puede llevar a la pérdida de clientes potenciales. Ademas, el tiempo y esfuerzo dedicados



a la busqueda de informacion precisa afectan la productividad general y complican el analisis de
datos. Asimismo, se ha evidenciado que los aspectos culturales tienen gran impacto en las
negociaciones ya que estos dos paises son sumamente diferentes, lo que a menudo genera
incumplimiento o cancelacion en las reuniones.

Gracias a este hallazgo se generé la propuesta de mejora se centra en medir la eficiencia
con el fin de aumentar la productividad en las areas comercio exterior y de afiliados de la
compaiiia. Para ello, se ha disefiado un plan que sugiere la implementacion de una aplicacion
propia que incluird un sistema CRM personalizado para la recopilacion y analisis de datos de
clientes y prospectos, facilitando el seguimiento de relaciones comerciales B2B y permitiendo la
segmentacion por empresa y sector. Ademas, contara con un cronograma en tiempo real para la
gestidn de eventos, que enviara notificaciones actualizadas y mejorara la organizacion de agendas,
aumentando la asistencia a eventos. La aplicacion ofrecerd también webinars y cursos interactivos
con gamificacion, reconociendo a los participantes con certificados, y permitira ver videos de 360
grados de eventos destacados, brindando una experiencia inmersiva y accesible para todos los

empresarios.

1. La Camara Oficial de Comercio de Espafia en Colombia

CAMARA OFICIAL | (&,
DE COMERCIO fﬁﬁ-
DE ESPANA EN COLOMBIA eV 2

Fuente. (Adaptado de Google, s.f.)
1.1. Aspectos generales:
La Camara Oficial de Comercio de Espafia en Colombia opera en el sector de la promocion

y facilitacion de relaciones comerciales entre Espafia y Colombia. Las camaras de comercio



desempefian un papel crucial en el estimulo de la cooperacién econdémica y comercial entre paises.
Su misién abarca actividades, como promover oportunidades de inversion, respaldar a empresas
en su internacionalizacion, facilitar contactos comerciales y brindar servicios para fortalecer las
relaciones econdmicas entre ambos paises. (Camara oficial de Comercio de Espafia en Colombia,
2024)

En este contexto, la Camara juega un papel fundamental como intermediaria y promotora
de la colaboracion empresarial, contribuyendo al desarrollo sostenible de las relaciones
comerciales bilaterales. Su presencia y acciones facilitan la expansion de oportunidades para las
empresas, fomentan la comprension mutua de los mercados, promueven un ambiente propicio para
el intercambio comercial entre Espafia y Colombia sus principales funciones son:

e Consultoria Internacional

e Storecheck

e Business Meeting

e Misiones Comerciales

e Gestion Comercial

e Consultoria en equidad de género. (Camara oficial de Comercio de Espafia en Colombia,
2024)

1.1.2. Misién
Actuar en el interés de nuestros/as socios/as, empresas colombianas, espafiolas y de la

administracion espafiola, promoviendo el comercio entre Espafia y Colombia, prestando servicios
oportunos de alta calidad, de manera profesional e integra y ayudando a crear espacios propicios
para la generacion de nuevos negocios que incrementen el volumen de intercambio comercial y de

inversiones entre los paises. (Camara oficial de Comercio de Espafia en Colombia, 2024)



1.1.3. Vision
Ser la institucion lider en la promocion de actividades econémicas y comerciales entre

Espafia y Colombia, posicionandola como la mejor consultora en temas comerciales y de inversion
entre los dos paises. (Cdmara oficial de Comercio de Espafia en Colombia, 2024)

1.2. Ubicacion geogréfica:

Figura 1
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Fuente. Adaptado de Google, (s.f.) (Sede Camara Oficial de Comercio de Espafia en

Colombia, Bogota). Todos los derechos reservados por Google



1.3 Estructura Organizacional

Figura 2

ASAMBLEA GENERAL DE ASOCIADOS
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Fuente. (Camara oficial de Comercio de Espafia en Colombia, 2024) (Organigrama).

1.4 Descripcidn de las Responsabilidades y Funciones del Practicante

e Cargo: Practicante Asesor de Comercio Exterior

e Mision: Promocion de actividades econdmicas y comerciales entre Espafia y

e Responsabilidades :

a) Cumplir las politicas laborales y las normas generales.

b) Cumplir las demaés funciones referentes al cargo.

c) Cumplir los lineamientos estipulados en el Reglamento Interno de Trabajo
e Actividades

1. Soporte en la organizacion y coordinacion de Misiones comerciales Directas e

inversas en confeccidn de agendas.

2. Resolucion de consultas comerciales



3. Elaboracion de Estudios Sectoriales

4. Realizar presentaciones acerca del mercado espafiol y las relaciones bilaterales ante
los organismos que lo soliciten

5. Alimentar el sistema de informacion empresarial

1.5. Analisis DOFA:
Figura 3

MATRIZ DOFA

FORTALEZAS AMENZAS

* Pasiony cultura CAMACOES

* Infraestructura

*Apoyo y respaldo de la junta Directiva
*Autonomiay Libertad por parte de los
directivos parala negociacion en
direccionamiento de futuros clientes
potenciales.

*Portafolio de servicios en el asesoramiento
personalizado en la negociacidn de los clientes

DIFICULTADES OPORTUNIDADES

* Sobrecostos anuales por la adquisicion del
edificio, que hace que el flujo de caja sea
apretado

*No hay cobertura a nivel nacional por falta de
conocimiento y tiempo por la diferencia horaria
*Desconocimiento de la competencia de
mercado, el sectory los servicios

* Bajo presupuesto para la capacitaciony
mejoramiento de competencias del cliente
interno

* Volatilidad de divisas Peso/Euro

* Apertura de nuevas camaras Bi Nacionales
gue aumenta la competencia en el
asesoramiento de los empresarios

* |a tercerizacion de proceso de la compafia
como; legal, Talento Humano y contabilidad

* Alianzas con la competencia

* Ser la institucion oficial de la cdAmara de
Espafa en Colombia

* 32 departamentos que atender en Colombia
y sectorizar por prestacion de servicios

* Oportunidad para ofrecer servicios integrales
con otro prestadores de servicios
*Implementacion de tecnologia "CRM™ para
mejorar los procesos y optimizar los tiempos

Fuente. Elaboracion Propia (2024) DOFA Analisis, CAMACOES.

Fortalezas
La Camara Oficial de Comercio de Espafia en Colombia, a lo largo de su trayectoria, ha
fomentado un fuerte sentido de pertenencia entre sus empleados. Esto se debe a la pasion y la

cultura CAMACOES, asi como al apoyo de la junta directiva, que mantiene una excelente relacion



10

con cada miembro del equipo. Esta dindmica ha generado un ambiente de seguridad, libertad y
autonomia en las negociaciones con futuros clientes potenciales. Ademas, su amplio portafolio de
servicios contribuye a establecer una infraestructura solida y confiable para los clientes.

Amenazas

La compariia estd sujeta a la TRM del dia, lo que implica que esta influenciada por
cualquier noticia que ocurra en Colombia y Espafia. Esto significa que la fluctuacion de la moneda
puede afectar las negociaciones, generando un costo de oportunidad que podria hacer que invertir
en otra camara resulte mas atractivo. Ademas, se ha identificado que la tercerizacion de procesos
puede llevar a una falta de atencion al detalle y a una personalizacion deficiente de los servicios,
ya que depende de otras empresas para futuras alertas.

Debilidades

La adquisicion de nuevas oficinas ha incrementado la deuda, lo que ha reducido el flujo de
caja y ha impactado negativamente en el EBITDA de la compafia. Ademas, el presupuesto
limitado para capacitaciones y el desarrollo de competencias han llevado a que los empleados no
estén familiarizados con la diferencia horaria entre Colombia y Espafia, lo que impide una
cobertura de 24 horas. Esta falta de conocimiento y tiempo ha provocado que muchas reuniones
se cancelen o no se realicen, generando un desconocimiento de la competencia y de los distintos
mercados, sectores y servicios en los que los clientes desean invertir.

Oportunidades

Aliarse con nuevos stakeholders, que pueden incluir a la competencia, permite reducir los
costos de operacién y alcanzar a mas clientes, lo que a su vez ayuda a disminuir las falencias de la
compafiia. Esto facilita una mayor cobertura en los 32 departamentos de Colombia, generando un

mayor alcance y nuevas oportunidades de inversion. Ademas, invertir en tecnologia y en un
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sistema CRM para gestionar datos especificos optimizara los procesos y mejorara los tiempos de

respuesta de la compafiia.

2. Planteamiento del plan de mejora en relacién con las practicas profesionales

2.1 Planteamiento del plan de mejora
A pesar de su buen desempefio como camara binacional, la Camara Oficial de Comercio

de Espafia en Colombia presenta algunas falencias como que afectan su eficiencia y efectividad.
Durante la experiencia trabajando con empresarios para gestionar agendas comerciales, identifiqué
tres areas de mejora clave:

1. Lafalta de una base de datos centralizada y actualizada, lo que obliga a buscar informacién
en diferentes fuentes (Excel, HubSpot, LinkedIn), retrasando la entrega de listados
especificos a los clientes.

2. La comunicacion con los empresarios a través de correo electrénico a menudo resulta
ineficaz, ya que requiere recordatorios y llamadas adicionales.

3. La falta de consideracion de factores culturales en las negociaciones comerciales puede
afectar negativamente el éxito de las misiones comerciales. Un ejemplo de esto fue la
planificacién de una mision comercial en agosto, sin tener en cuenta las vacaciones de
verano en Espafia.

Por lo anterior, se presenta una oportunidad de mejora mediante la implementacién de un
aplicativo y CRM personalizado para la Camara de Comercio de Espafia en Colombia. Este
sistema ofrecera un valor agregado a los clientes, ya que permitira gestionar datos mas precisos,
personalizados y detallados. Ademas, optimizara los procesos y tiempos de atencién, beneficiando
tanto a los clientes actuales como a los futuros inversionistas.

Aspecto Tedrico
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La CRM (Customer Relationship Management) o Gestion de la Relacion con el Cliente se
desarroll6 como una herramienta fundamental en las empresas para mejorar la relaciéon con sus
clientes, optimizar el servicio y maximizar el valor del ciclo de vida del cliente. Los origenes del
concepto de CRM se remontan a la década de 1980, pero su consolidacion como una herramienta
de software y estrategia empresarial comenzé en la década de 1990. Gonzélez & Sénchez, 2013)
Pioneros en el desarrollo de la CRM

Uno de los primeros en reconocer la necesidad de herramientas de gestion del cliente fue
Tom Siebel, quien fundé Siebel Systems en 1993. Siebel Systems fue una de las primeras empresas
en comercializar soluciones de software CRM, que integraban ventas, marketing y servicios.
Siebel Systems fue lider del mercado en software CRM durante los afios 90, y se considera uno de
los principales pioneros en el desarrollo y la adopcién de esta tecnologia a gran escala. (Gonzélez
& Séanchez, 2013)

Antes de Siebel Systems, existian sistemas rudimentarios de bases de datos que las
empresas utilizaban para registrar la informacion de sus clientes, pero la evolucion a sistemas CRM
mas sofisticados fue impulsada por la necesidad de gestionar de manera mas eficiente las
interacciones con los clientes en un entorno cada vez mas competitivo.

Evolucion de la CRM

La evolucion de la CRM fue un proceso en el que se combinaron diversos elementos
tecnoldgicos y tedricos. En la década de 1980, las empresas comenzaron a utilizar Contact
Management Systems (CMS), que eran sistemas simples de bases de datos para almacenar la
informacidn de contacto de los clientes. A medida que las tecnologias avanzaron, estos sistemas
se integraron con nuevas funcionalidades, como la automatizacion de procesos de ventas,

seguimiento de interacciones y analisis de datos, dando lugar a los primeros sistemas CRM.
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El concepto de CRM también se apoyd en teorias de marketing relacional, como las
desarrolladas por Don Peppers y Martha Rogers en su influyente libro The One to One Future
(1993), donde proponian una estrategia de marketing centrada en la personalizacion y en la
construccién de relaciones a largo plazo con los clientes. Esta filosofia fue clave en la
conceptualizaciéon de la CRM, ya que la idea era utilizar la tecnologia para personalizar las
experiencias de los clientes de manera masiva. (Garcia & Ospina, 2012)

A partir de los afios 2000, el surgimiento del CRM basado en la nube (o SaaS) revoluciond
la forma en que las empresas implementaban estas soluciones. Salesforce, fundada por Marc
Benioff en 1999, fue una de las primeras empresas en ofrecer soluciones CRM en la nube,
permitiendo a las empresas utilizar estos sistemas sin la necesidad de costosas infraestructuras de
TI. Salesforce rapidamente se convirtio en lider en este espacio y cambid el paradigma del software
CRM. (Garcia & Ospina, 2012)

Principales aportes y caracteristicas de la CRM

La CRM moderna no solo permite almacenar y organizar la informacion de los clientes,
sino que también ofrece herramientas avanzadas para la automatizacion de marketing, la gestion
de ventas, el analisis predictivo, el servicio al cliente, y en muchos casos, una integracion completa
con otros sistemas de la empresa, como el ERP. Estas funcionalidades permiten a las empresas
obtener una vision completa del ciclo de vida del cliente y optimizar cada interaccion para mejorar
la retencién y la satisfaccion del cliente. (Salesforce, n.d.)

Alcances
los alcances de una CRM son vastos, ya que no solo mejora la relacion con los clientes, sino
que optimiza la eficiencia interna, impulsa las ventas, facilita el analisis predictivo y permite a las

empresas ofrecer una experiencia de cliente altamente personalizada. Esto se traduce en un
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aumento de la lealtad de los clientes, mayores oportunidades de negocio y un crecimiento
sostenible para la organizacion.

Limitaciones
La sobrecarga de funcionalidades es otra limitacion, ya que muchas empresas adquieren

sistemas CRM con multiples herramientas que no necesitan, lo que puede resultar abrumador y
costoso. A esto se suman los problemas de seguridad, ya que el almacenamiento de datos sensibles
puede exponerse a brechas de seguridad si no se gestionan adecuadamente, lo que podria
comprometer tanto la informacion como la reputacion de la empresa.

Finalmente, la dependencia de proveedores en soluciones CRM basadas en la nube puede
generar problemas si los costos de servicio aumentan o el soporte técnico se reduce, lo que afecta
la continuidad de las operaciones. A pesar de estas limitaciones, con una implementacién
cuidadosa, planificacion estratégica y un mantenimiento adecuado, muchas de estas dificultades
pueden ser mitigadas, permitiendo que la CRM maximice sus beneficios para la empresa.(Dazzet,
n.d.)

2.2 Objetivos
2.2.1 Objetivo general

Desarrollar un aplicativo personalizado para la Camara de Comercio de Espafia en
Colombia, basado en un software de CRM, que ofrezca una gestion integral del portafolio de
servicios, con el proposito de mejorar la eficiencia operativa, enriquecer la experiencia formativa
y generar oportunidades de networking para empresarios y profesionales vinculados a la Camara.
2.2.2 Objetivos especificos

1. Optimizar la interaccion con los clientes y miembros de la Camara, donde se

implementen un sistema CRM personalizado, que integre datos reales y a su vez se



15

pueda segmentar de manera eficiente al cliente potencial, fortaleciendo las relaciones
B2B, mejorando la experiencia del usuario y las oportunidades comerciales.

2. Desarrollar e implementar un aplicativo que facilite la gestion operativa de los trabajadores
de la compaiiia, con el fin de optimizar los tiempos en la administracion de los procesos
internos y mejorar la interaccion con clientes antiguos y nuevos.

3. Crear dentro del aplicativo, un sistema que genere notificaciones en tiempo real y ofrezca
contenido inmersivo en videos de 360 grados. Este sistema informara a los usuarios sobre
eventos y actividades, facilitando su participacion en misiones comerciales, con el fin de

mejorar la interaccion y el networking en la comunidad empresarial.

3. Contenido Plan de Mejora
3.1 Propuesta de mejora:

Para el plan de mejora se propone la implementacién de una aplicacién propia que
contenga:

e CRM Propio:

Se propone implementar en la aplicacion un sistema CRM personalizado que actle como
eje central para la recopilacion, organizaciéon y analisis de datos de clientes y prospectos,
facilitando asi la interaccion y el seguimiento eficiente de las relaciones comerciales B2B.

Este sistema contara con una base de datos centralizada, robusta y segura, que permitira
almacenar informacion relevante y actualizada de los clientes y sus interacciones comerciales,
ademas de ofrecer la posibilidad de segmentar contactos por empresa y sector socioeconomico
para una gestion mas efectiva y personalizada.

Se introducira un modelo de monetizacion para el acceso a datos especializados, 1o que

representa una nueva via de ingresos para la Camara. La aplicacion garantizara la actualizacion y
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comparacion de informacion de manera automatica, reduciendo la necesidad de consultas
manuales y optimizando el tiempo de respuesta, lo que se traducird en una mejora de la eficiencia
en la preparacion y ejecucion de agendas comerciales y un incremento en la productividad. El
beneficio principal de integrar el CRM en la aplicacion es el aumento de la satisfaccion del cliente
mediante un servicio mas rapido y personalizado, asi como la mejora en la retencién y fidelizacion
de clientes gracias a una experiencia de usuario mejorada y servicios mas eficientes.

e Cronograma Tiempo Real:

La aplicacion incorporara un cronograma en tiempo real, siendo esta una herramienta
esencial para la gestion eficaz de eventos y la comunicacion con los afiliados y empresarios. Esta
funcionalidad permitird a los usuarios recibir notificaciones actualizadas sobre eventos y
actividades, garantizando asi que estén bien informados, la intencion es que puedan planificar su
participacién con antelacion.

Superando las barreras de la comunicacion tradicional, como el correo electronico, que a
menudo resulta en informacién pasada por alto, la aplicacion ofrecerd un flujo constante de
actualizaciones relevantes, ademas, facilitara la organizacion, el seguimiento de agendas y
misiones comerciales, proporcionando notificaciones detalladas sobre los asesores responsables,
la logistica de las reuniones, incluyendo fechas, horarios y ubicaciones precisas en el mapa.

Esto es especialmente valioso para eventos presenciales, donde la planificacion del viaje y
la puntualidad son cruciales, también sugerird a los usuarios salir con suficiente antelacion para
llegar a tiempo, considerando factores como el trafico y la ubicacion del evento. EI cronograma en
tiempo real no solo mejoraré la eficiencia operativa de la Camara al reducir la carga de trabajo
administrativo, sino que también mejorara la experiencia del usuario al proporcionar un acceso

directo y conveniente a la informacion esencial.
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Con esta funcion la Camara asegura una mayor asistencia, asi como un incremento en la
participacion en sus eventos, fortaleciendo la comunidad empresarial y fomentando una red mas
activa caracterizada por el compromiso.

e Videos, webinar y cursos:

La aplicacion se convertira en una herramienta educativa, de networking, vanguardista, la
cual ofrecerd una gama de webinars y cursos disefiados para empresarios con aspiraciones de
crecimiento en los mercados colombiano y espafiol. Estos programas de formacion y capacitacion
en comercio internacional serdn interactivos, con videos explicativos, simulaciones realistas y
estudios de casos que reflejen situaciones comerciales actuales, proporcionando asi un aprendizaje
practico y aplicable.

La integracion de la gamificacion en la plataforma educativa utilizard elementos como
puntos, insignias, tablas de clasificacion para fomentar la participacién, el compromiso de los
usuarios, convirtiendo el proceso de aprendizaje en una experiencia mas atractiva y motivadora.
Ademas, la finalizacion exitosa de los cursos se reconocera con certificados, aumentando el valor
profesional y el reconocimiento de los participantes en sus respectivas industrias.

En cuanto a la experiencia de los eventos, la aplicacion permitira a los usuarios sumergirse
en videos de 360 grados de los eventos mas destacados de la Camara, como showrooms, desayunos
empresariales, ferias y galas. Esta tecnologia de realidad virtual proporcionara una perspectiva
unica y permitird a los empresarios asistir virtualmente y experimentar estos eventos como Si
estuvieran presentes fisicamente, sin importar su ubicacion geogréafica. Esta funcionalidad no solo
ampliara el alcance y la accesibilidad de los eventos y programas educativos de la Camara, sino
que también promovera una red de aprendizaje colaborativo y continto.

Especificaciones técnicas de aplicacion movil EsCoTrade
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e Disefio y colores: - Colores principales: rojo, negro y blanco - Accentes: amarillo

y azul para detalles y highlights

e Pantallas vy funcionalidades

1. Inicio

- Pagina principal con acceso rapido a las funcionalidades principales

- Inicio de sesidn para usuarios registrados

Figura 4.
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- CRM (Gestidn de Relaciones con Clientes)
- Cronograma (Calendario de eventos y actividades)
- Networking (Educacién y eventos)

Figura 5.

CAMARA OFICIAL 2
DE COMERCIO nﬁ.
DE ESPANA EN COLOMBIA - -

Mi perfil

Cerrar sesion

Fuente. Elaboracién Propia (2024) Simulacion interfaz mend.

3.CRM
- Lista de contactos y empresas
- Detalles de contactos y empresas (informaciéon de perfil, historial de interacciones,etc.)

- Seguimiento de interacciones comerciales (reuniones, llamadas, correos electronicos,

- Analisis de datos y estadisticas (graficos, informes, etc.)



Figura 6.
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&»

recursos
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Fuente. Creacion Propia (2024) Simulacién interfaz CRM.

4. Cronograma

- Calendario de eventos y actividades (reuniones, conferencias, ferias, etc.)

- Notificaciones en tiempo real para eventos y actividades proximas

- Detalles de eventos y actividades (fecha, hora, lugar, descripcion, etc.)
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Figura 7.

Cronograma

August 2023

Actividad en progreso

15 16 17 (18 19 20
Tue Wed Thu @B Sat Sun

8:00AM () INVERSIONES S REUNIGN

9:00 AM

10:00 AM D A avones mL ease

11:00 AM

12:00 AM ﬂi CLAUDIA ALVES DOCUMENTS
13:00 PM

14:00PM (48 )}:(‘ SHOWROOM VINOS
15:00 PM

16:00 PM @\ TusorLexesTuoio
NOTIFICACIONES

TUBOPLEX

£l cliente solicita un estudio sectorial para
analizar el prospecto de mercado al que se
enfrenta

ENTREGAR DOCUMENTOS PENDIENTES

Fuente. Elaboracion Propia (2024), Simulacién interfaz CRM.

5. Networking:

- Educacion:
- Lista de webinars y cursos disponibles
- Detalles de webinars y cursos (fecha, hora, duracion, descripcion, etc.)
- Acceso a contenido educativo (videos, presentaciones, etc.)
- Certificados de finalizacion

- Eventos:
- Galeria de videos de 360 grados de eventos pasados

- Informacion de eventos pasados y futuros (fecha, hora, lugar, descripcion, etc.)

21
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Figura 8.

360°
360 gallery

=

[\ Q Buscar

Showrooms

webinars cursos

Calculadora de divisas

T -

Equivale a

uso B 112 COP 4745

Fuente. Elaboracion Propia (2024), Simulacién interfaz Webinars, cursos, TRM, experiencia

eventos 360.

6. Configuracién
- Ajustes de notificaciones (seleccidn de notificaciones, frecuencia, etc.)
- Gestion de perfil (actualizacion de informacion, cambio de contrasefia, etc.)

- Soporte técnico (contacto con el equipo de soporte, FAQs, etc.)
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Figura 9.

CAMARA OFICIAL X
DE COMERCIO %~
OF ESPARA EN COLOMBIA

Configuracion

Cerrar sesion

Fuente. Elaboracién Propia (2024), Simulacion interfaz Configuracion.

4. Conclusiones
La implementacion de la aplicacion EsCoTrade generara un valor agregado significativo tanto

para la organizacién como para sus usuarios. Esta aplicacién mejorara notablemente la eficiencia
al reducir el tiempo necesario para la basqueda de informacion y automatizar procesos, lo que
permitird a los usuarios concentrarse en actividades mas estratégicas y valiosas.

Ademas, EsCoTrade facilitara la comunicacién y el seguimiento de eventos, lo que
incrementara la participacion y el compromiso de los usuarios, creando un entorno mas
colaborativo y dinamico. Este fortalecimiento de la red de contactos entre empresarios abrira
nuevas oportunidades de negocio, permitiendo conexiones mas efectivas.

Se estima que la aplicacion aumentara la productividad aproximadamente en un 25%. Esto se
lograra a través de la automatizacién de tareas administrativas repetitivas, la mejora en la

comunicacion entre los miembros y el acceso a informacién en tiempo real.
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La optimizacion de procesos ineficientes no solo reducira el tiempo y los recursos necesarios
para completar tareas, sino que también permitira a los miembros ahorrar un promedio de 2 horas
diarias en sus gestiones. Esto se traduce en un uso mas eficiente del tiempo y en la posibilidad de
enfocarse en iniciativas mas innovadoras y productivas.

En resumen, la implementacion de EsCoTrade transformara la manera en que opera la Camara,
ofreciendo herramientas que facilitan un crecimiento sostenible y una mayor efectividad en las
actividades comerciales.

En conclusién, este plan de mejora tiene como objetivo posicionar a la Camara como lider
en la provision de servicios de comercio internacional, educacién y networking, aprovechando la
tecnologia para crear oportunidades sin precedentes para sus miembros y la comunidad
empresarial en general. Ademas, cabe destacar que, segun la cotizacion (revisar Anexo A) para el
desarrollo de la aplicacion propuesta, el costo es relativamente bajo en comparacion con los
beneficios y ventajas que se pueden adquirir. La implementacion de estas medidas innovadoras y
centradas en la tecnologia no solo mejorara la eficiencia operativa de la Camara, sino que también
generara un valor de marca distintivo, fomentara la lealtad de los clientes y potenciales clientes, y

enriquecera la experiencia de los servicios de comercio exterior ofrecidos por la entidad.



5. Cumplimiento de objetivos trazados por periodo

Figura 10.
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Fuente. (Camara oficial de Comercio de Espafia en Colombia, 2023) Control de

actividades.

Durante la préctica laboral como Asesor de Comercio Exterior, se llevaron a cabo diversas

actividades y compromisos, destacando el apoyo en la organizacion y coordinacion de misiones

comerciales, tanto directas como inversas, incluyendo la elaboracion de agendas y la resolucién

de consultas comerciales. También se desarrollaron estudios sectoriales y se realizaron

presentaciones sobre el mercado espafiol y las relaciones bilaterales, dirigidas a organismos que lo

requirieron. Se alcanz6 un cumplimiento del 80% al 100% de estos objetivos, brindando asesoria

especializada en operaciones internacionales y apoyando a empresas tanto colombianas como

espafolas en su entrada al mercado. Ademas, se buscé optimizar los flujos comerciales, asegurar

el cumplimiento normativo y mejorar la competitividad global de la organizacion.
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7. Anexos
Anexo A: Cotizacion del Desarrollo de la Aplicacion

Cotizacion aproximada del desarrollo
de la aplicacion

Costo
Descripcion (COP)
Fase de planificacidon y analisis $7.500.000
Fase de disefio y prototipado $11.500.000
Fase de desarrollo $45.000.000
Fase de pruebas y depuracion $15.000.000
Fase de lanzamiento y $7.500.000

mantenimiento

*De:*

*Innovatech Solutions S.A.S.*
Carrera 45 #26-30, Bogota, Colombia
Teléfono: +57 1 234 5678

Email: contacto@innovatech.com

*Para:*
*CAMACOES*
Avenida El Dorado # 68C-61, Bogota, Colombia

### *Cotizacion aproximada del desarrollo de la aplicacion*
### *Términos y condiciones: *
Esta cotizacion tiene una validez de 30 dias a partir de la fecha de emision.



