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Resumen

El constante desarrollo economico de los negocios hace que sea indispensable contar con
profesionales en Negocios internacionales, al aportar una vision méas globalizada a las empresas,
impulsando su crecimiento, estimulando su inversion e incrementando el desarrollo de sus
productos y servicios, siendo piezas claves para fomentar la competitividad de estas.

Es asi, como el presente informe tiene como proposito mostrar la aplicacion de cada uno de
los conocimientos adquiridos en la institucion, por medio de las practicas profesionales dentro de
una entidad, con el fin de tener un mayor conocimiento del entorno laboral qué, como futuros
profesionales debemos afrontar al adquirir y desarrollar habilidades, fortalezas, aptitudes. Esto
anterior, permite involucrarse en mayor medida con las diferentes situaciones reales que se
presentan, dando una solucién desde de la formacién integral del estudiante.

De esta manera, a lo largo del informe se podra identificar el proceso y los diferentes aportes
que se realizaron en el transcurso de mis préacticas profesionales, realizadas con el Banco de
Occidente en el segmento Corporativo e Institucional. Dentro de este, se describe la informacion
general de la empresa, las diferentes funciones desempefiadas en el transcurso del semestre, con el
fin de generar un fortalecimiento en el segmento, mediante la aplicacion de los conocimientos

como profesional en negocios internacionales.

Palabras Claves: Competitividad, gestién, habilidades, practicas, conocimientos.
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Abstract

The constant economic development of business makes it essential to have professionals in
international business, by providing a more globalized vision to companies, promoting their
growth, stimulating their investment and increasing the development of their products and services,
being key pieces for promote their competitiveness.

Thus, as the purpose of this report is to show the application of each of the knowledge
acquired in the institution, through professional practices within an entity, in order to have a greater
knowledge of the work environment, which, as future professionals we must face when acquiring
and developing skills, strengths, aptitudes. This above, allows to get involved to a greater extent
with the different real situations that arise, giving a solution from the comprehensive and
competitive training of the student.

In this way, throughout the report it will be possible to identify the process and the different
contributions that were made it during my professional practices, carried out with Banco de
Occidente in the Corporate and Institutional segment. Within this, the general information of the
company is described, the different functions performed during the semester, in order to generate
a strengthening in the segment, through the application of knowledge as a professional in

international business.

Keywords. Competitiveness, management, skills, practices, knowledge.
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Glosario

Captacion: Son todas las formas o fuentes que el Banco realiza para obtener dinero: Cuenta de
ahorro, cuenta corriente (Banrepcultural, 2020)

Colocacion: Donde el Banco pone su dinero, todas las modalidades de crédito: Leasing, crédito de
tesoreria, cartera ordinaria, inversion (Banrepcultural, 2020).

Grupos econdmicos: Es un grupo de empresas 0 sociedades relacionadas entre si, que colaboran
en un sector econdémico determinado, lo que les brinda mejores condiciones para operar en el
mercado, el grupo ha de presentar estados financieros consolidados (Banco de Occidente, 2021).
Sector Institucional: Empresas vigiladas por la superintendencia financiera, se marcan en este
segmento las empresas que forman parte de un Grupo econdmico y que su NIT principal se
encuentra vigilado por la Superfinanciera.

Filiales: Una filial es, en términos generales, una entidad que esta controlada por otra. La entidad
que ejerce el control se llama cominmente matriz. La filial se forma cuando la matriz compra un
porcentaje de sus acciones suficiente para tener el control (Pymes y Autonomos, 2012).

Céamaras bilaterales: Las camaras binacionales tienen como proposito apoyar las relaciones
bilaterales empresariales con el mundo, en aspectos econémicos, comerciales, turisticos, sociales
y culturales. Se constituyen en centros importantes de negocios y de promocién de inversiones
(Legiscomex, 2019).

Tesoreria descentralizada: Cada sede es autobnoma de tomar sus propias decisiones financieras y
la relacion con el cliente se realiza de manera independiente y tendra un gerente de relacion
diferente en cada area comercial donde opera (Banco de Occidente, 2021)

Tesoreria centralizada: un cliente Unico nacional aquel que tiene mas de una sede en diferentes
ciudades del pais y su Tesoreria es Centralizada (Desde la Casa Matriz se toman todas las
decisiones financieras como; abrir nuevas cuentas, adquirir créditos o servicios e incidir en la
permanencia de los depdsitos en el Banco), en este caso deberd ser asignado al mismo gerente
quien atienda la casa matriz (Banco de Occidente, 2021)

Consorcio y uniones temporales: Los consorcios y uniones temporales hacen parte de los
Ilamados contratos de colaboracion empresarial, en que un namero plural de personas naturales y/o
juridicas se agrupan para desarrollar un negocio sin constituirse en una persona juridica distinta a

la de sus miembros (Legis, 2020).


https://es.wikipedia.org/wiki/Consolidaci%C3%B3n_de_estados_financieros
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Leasing: El leasing o arrendamiento financiero es un contrato de alquiler que incorpora una opcion
de compra a favor del arrendatario a ejercer al final del contrato, que, por sus caracteristicas, no
existen dudas de que va a ser ejercida, normalmente porque el importe de la opcién de compra es
muy inferior al valor del bien en ese momento (Economista, 2021).

Area comercial: Codigo con el cual en el banco identifica un area geografica de atencion (puede
incluir una o varias ciudades) y de esta manera agrupa todas las oficinas de la misma. El &rea
comercial corresponde al codigo de la oficina principal de la ciudad (Banco de Occidente, 2021)
Control: Funcion administrativa que consiste en medir y corregir el desempefio individual y
organizacional para asegurar que los acontecimientos se adecuen a los planes. Implica medir el
desempefio con metas y planes; mostrar donde existen desviaciones de los estandares y ayudar a

corregirlas (Romero, 2021).
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Introduccion

El presente documento tiene como fin integrar la formacion académica con el sector
productivo, por medio de la aplicacion del conocimiento adquirido dentro de las diferentes
funciones asignadas en la practica realizada, que permitirdn que se genere un mayor entendimiento

del escenario laboral al que se ve enfrentando el futuro profesional.

En primer lugar, se explica de manera detallada la informacion general de la empresa en
donde se desarrollo la préctica profesional, siendo Banco de Occidente dentro del segmento
Corporativo e Institucional, el cual trabaja en alianza con empresas nacionales e internacionales.
Dentro de este apartado, se evidencia el perfil corporativo, donde se hace mencion de su trayectoria,
los fines que busca como organizacion, y la estrategia que emplea en su unidad de negocio,
generando una ventaja competitiva respecto a las demas entidades financieras del pais.

En segunda instancia, se realiza una descripcion de las funciones desarrolladas dentro del
area encargada, con el fin de que la entidad lograra expandir sus ingresos. En este se comprenden
actividades comerciales, inversiones, joint ventures, obteniendo nuevas oportunidades de negocio,
al aumentar la cuota de participacion del mercado con sus productos y servicios. Asi mismo, los
diferentes apoyos y estrategias implementadas, para incrementar la tasa de vinculacién y retencion,

permitiendo asi el fortalecimiento del segmento.

Por altimo, se expone dentro del documento los aportes que se desarrollaron desde mi rol
en la aplicacion de la formacion académica, junto con las acciones de mejora que se podrian
generar, al proponer iniciativas que fortalezcan los procesos de la fuerza comercial, obteniendo
resultados positivos para el area desde la gestion desarrollada, contribuyendo asi al crecimiento de

la organizacion.
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Justificacion

La practica profesional como opcion de grado, permite al estudiante vivir una experiencia
enriquecedora tanto en el &mbito laboral como personal, puesto que facilita la aplicacion de cada
uno de los conocimientos obtenidos en la universidad, con el fin de formar a un profesional integro
y capaz de adaptarse a un entorno laboral altamente competitivo. Es asi, que al realizar la practica
profesional en una entidad financiera se permite fortalecer competencias como la proactividad,
toma de decisiones, creatividad, comunicacion y flexibilidad al cambio, construyendo un perfil
profesional que es consecuente con los principios y formacién humanistica de la universidad,
generando nuevas oportunidades de empleabilidad, al tener una vision nacional e internacional de

los negocios del pais.



INFORME PRACTICAS PROFESIONALES BANCO DE OCCIDENTE 16

1. Objetivos

1.1 Objetivo general

Fortalecer los procesos del segmento Corporativo e Institucional, para generar valor a sus

clientes reales y potenciales, incrementando asi los ingresos de la organizacion.

1.2 Objetivos especificos

1. Generar relacionamiento a través de las alianzas entre cdmaras bilaterales, entidades,
proveedores y deméas gremios de comercio internacional, con el fin de aumentar la tasa de
vinculacion del segmento.

2. Proponer y gestionar estrategias de fidelizacion con el fin de retener y mantener los clientes
del segmento.

3. Realizar informes requeridos para la fuerza comercial, a través de la administracion y analisis
de la informacion de bases de datos.

4. Cumplir con cada uno de los compromisos adquiridos por parte del area Soporte a ventas y
la gerencia del segmento Corporativo, haciéndolos mas eficientes, disminuyendo su grado

de error.
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2  Perfil de la Empresa

2.1 Datos basicos de la organizacion

e Razon Social: Banco de Occidente
NIT: 890300279-4

Sede principal: Cali

Lugar de realizacion de las précticas: Bogota

NuUmero de oficinas: 180

Figura 1 Logo Banco de Occidente

@

Banco de Occidente

Del lado de los que hacen.

Nota: Adaptado de la pagina web de Banco de Occidente

2.2 Perfil corporativo

El Banco de Occidente es una entidad financiera colombiana perteneciente al Grupo Aval
Acciones y Valores, con sede principal en la ciudad de Cali, posee una gran trayectoria de 56 afios
de experiencia, bajo una cultura de liderazgo, innovacién, oportunidad y efectividad que ha
contribuido a generar relaciones a largo plazo con cada uno de sus clientes. Asi mismo, cuenta con
una red de mas de 180 oficinas, 25 credicentros y mas de 3.200 cajeros automaticos en Colombia,

ademas de filiales en Panama y Barbados (Banco de Occidente, 2021).

2.3 Trayectoria de la organizacion

Esta organizacion nace en el afio 1965 y desde entonces ha cumplido con un compromiso

de desarrollo en el pais, respondiendo a la confianza de la comunidad, de sus clientes y de sus
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accionistas. Posteriormente, en el afio de 1970, abre sus primeras oficinas diferentes a la ciudad de
Cali, donde cuenta en ese momento con una red de alrededor de 15 oficinas. Inicia una nueva etapa,
con el grupo econdmico Sarmiento Angulo, donde busca fortalecer los recursos capitales del banco,
convirtiéndose en una entidad con proyeccion nacional e internacional. Asi mismo, crea la filial de
ventas y servicios, donde presta servicios de outsourcing en areas administrativas, operativas,
cartera, servicios de entrada y salida e investigacion de mercados. Crean el banco de Panama, como
una filial del Banco de Occidente. Adicionalmente, implementan una estrategia corporativa con el
cual desarrollan un nuevo modelo de negocios que se encamina a su propuesta de valor, enfocada
hacia el cliente, creando tres unidades de negocio: Empresas, personas, tarjeta de crédito y
libranzas. Finalmente, para el presente afio, se adhieren como organizacion al pacto Global, una
iniciativa de las Naciones Unidas, que tiene como fin promover la alineacion de estrategias

empresariales en materia de sostenibilidad (Banco de Occidente, 2021).

2.4  Proposito

Hacer realidad el desarrollo de las personas, el crecimiento de los negocios y la

transformacion del pais (Banco de Occidente, 2021).

2.5. Mision

Ser el lider en la prestacién de servicios financieros, de transacciones y medios de pago,
asegurando la satisfaccion de las necesidades de los clientes, la méxima rentabilidad para sus
accionistas, el desarrollo integral del equipo humano y la contribucién al bienestar de la comunidad.
En la busqueda de este proposito y el crecimiento continuo de los resultados, estdn comprometidos
con los mas altos valores éticos, la calidad en los procesos y la utilizacion de la tecnologia mas
adecuada (Banco de Occidente, 2021).

2.6. Vision

Convertirse en uno de los tres principales grupos financieros en Hispanoameérica,
ofreciendo portafolios de productos y servicios que permitan a sus clientes manejar todas sus

finanzas con ellos. de manera integrada y a la vez maximizar el valor de su inversion a sus
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accionistas a partir de la confianza en nuestra solidez y consistente rentabilidad (Banco de
Occidente, 2021).

2.7. Objetivos BDO

e Crecimiento en Participacion de Mercado en Cartera, con Calidad y Riesgo Controlado
e Crecimiento en Participacion de Mercado en Captaciones de Bajo Costo

e Calidad y Eficacia en el Servicio

e Desarrollo Tecnoldgico y Operativo

e Eficiencia en Costos Operativos

e Innovacién

2.8. Principios

La estructuracion de relaciones y negocios confiables y seguros, requiere de la instauracion
de un clima de confianza con altos estandares de calidad en las relaciones con el cliente. Es asi
como se deben conducir los negocios y ejercer las funciones con lealtad, claridad, transparencia,
precision, probidad comercial, seriedad y cumplimiento, con el fin de crear valores que permitan
el desarrollo de bienestar social. La filosofia de trabajo del Banco de Occidente refuerza este
principio: “actuar en condiciones éticas de responsabilidad, caracter e idoneidad profesional,
primando el interés general sobre el interés particular”. Es politica del Banco de Occidente, y sus
Filiales, Fiduciaria de Occidente S.A., Ventas y Servicios S.A, Banco de Occidente (Panama) y
Occidental Bank (Barbados) la aplicacion de los siguientes principios:

e Principio de Buena Fe

e Principio de Transparencia
e Principio de Equidad

e Principio de Prudencia

e Principio de Legalidad

e Principio de Fiscalizacion

e Principio de Colaboracién
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2.9. Estrategia de Negocio

En el Banco se trabaja con el modelo de planeacion Vision- Estrategia Competitiva. Con
esta metodologia busca construir ventajas que le permitan lograr una posicion destacada en el
mercado. Cada Unidad Estratégica de Negocio definio sus ventajas competitivas en términos de
percepcidn de valor por parte del cliente. Se realizé la planeacion estratégica a 3 afios, la cual se
actualiza anualmente. Asi mismo, se llevan a cabo seguimientos trimestrales a los proyectos e
indicadores méas importantes. Ahora bien, hablando desde el caso especifico del sector Corporativo
e Institucional, su estrategia estd basada en proveer servicios diferenciadores de acuerdo a las
necesidades de cada uno de sus clientes. Ofrecen una atencion personalizada, asesoria y
acompariamiento en areas especializadas que les permite construir relaciones rentables a largo
plazo, siendo fuente de financiacion con el proposito de ayudar en la realizacion de sus proyectos
(Banco de Occidente, 2016).

2.10. Organigrama de la empresa

Banco de Occidente establece su estructura organizacional, basado en el principio de
jerarquia, por lo cual los miembros de cada area y direccién se comunican con sus superiores,

estableciendo el control y direccionamiento de las funciones, como se muestra a continuacion:

Figura 2 Organigrama Banco de Occidente

» Estructura Organizacional " .

VP Talento

VP Comercial i 5 Humano y VP Riesge |8
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Bancos Off Share
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I 1 L -
Nota: Ad o del home de Banco de Occidente, junta directiva y alta gerencia.
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Dentro de la estructura organizacional del Banco de Occidente, se puede observar que se cuenta
con dos tipos de Vicepresidencias, las cuales corresponden a Banca personas y Banca Empresas.
Esta Gltima vicepresidencia se encuentra divido en tres segmentos diferentes: Banca Empresarial y
Pyme, Banca Corporativa y Banca Gobierno, categorizadas de la siguiente manera:

e Banca Empresarial y Pyme: Son aquellas empresas privadas que cuentan con ingresos

operacionales de 700 M hasta 150.000 millones de pesos.

e Banca Gobierno: Son aquellas entidades que pertenecientes al sector publico.

e Banca Corporativa e Institucional: Son aquellas empresas de caracter privado que dentro
de sus ingresos operacionales obtienen mas de 150.000 millones o 40 millones de USD.

Asi mismo, empresas que se encuentren vigiladas por la Superintendencia Financiera.

2.11 Unidad donde se desarrollaron las practicas

Las practicas profesionales se realizaron dentro del Segmento Corporativo e Institucional,
especificamente en la direccion de la Gerencia de la Banca, siendo la encargada de ejecutar y
gestionar todas las actividades comerciales que generen un impacto dentro de la rentabilidad del

segmento, como se muestra a continuacion:

Figura 3 Organigrama de la division BCI

Vicepresidente

Ana Maria Vinasco Reyes

Gerente de Division
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3Secretarias
4 Gestores

3 Secretarias
4 Gestores.

4 Secretarias
5 Gestores.

Gerente de Relacién

Director SAV.
ClaudiaXimena Florez
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Gerante de Relacién Gerente de Refacin [ ————— Ejecutivo Analista
Lilia Marcels Fidrez Duran Juzn CarlosFeria Montes Castro Jorge EliscarZambrano Maria Paula Cardenas
Willan Bonérquez
. Gerente de Relackin e Gerente de Relackin I —
David Fernando Abello ) Angela Maria Gémez Grozco . . L7
| Al Comiarezsuirn P
eyes
Gerente de Relackin 5 G
. Gerente de Relacion Gerente de Relaciin Analista Profesional en
e = Victoris Eugenia Risfio Romero Mariz Andres Ssa MadriAzn R ntrenamiento
i e Waleria Medina
Gerente de Relacién ‘Gerente de Relacion Gerente de Relacidn
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3. Cargoy Funciones

3.1.  Descripcion inicial

Se ingres6 como profesional en Entrenamiento a la entidad financiera del Banco de Occidente,
dentro de la Vicepresidencia de empresas del segmento Corporativo e Institucional; siendo un
sector que trabaja con empresas de caracter privado, en las cuales las ventas nacionales deben ser
superiores a los 150,000 millones de pesos dentro de su balance anual, o en el caso de corresponder
a una sociedad extranjera, que sus ingresos se encuentren valorados por un monto superior a los 40
millones de USD.

En este segmento, se ingres6 dentro de la gerencia de la Banca Corporativa, la cual se
compone de dos direcciones que trabajan integralmente, siendo la direccién de estrategia y la
direccion de soporte a ventas. El fin principal de ambas, es poder brindar apoyo a la fuerza
comercial, realizando estrategias con el fin de incrementar las colocaciones de la entidad, orientado
a su propuesta de valor. Asi mismo, se identifican oportunidades del mercado que el banco puede
efectuar, para hacer acuerdos con los diferentes sectores econdémicos, determinando si es viable o

no implementarlo, en términos de rentabilidad y de las ventajas tanto a corto como a largo plazo.

3.2.  Areade trabajo

El area de trabajo donde se llevaron a cabo las précticas profesionales fue en Bogota en la
Calle 7 #71-48, en el edificio los venados, segundo piso. En la direccion gerencial BCI, siendo el

jefe inmediato durante los seis meses de practicas Claudia Ximena Flérez Rosas.

3.3.  Funciones a cargo

v" Las funciones a desempefiar durante estos seis meses, estuvieron enfocadas en primer lugar,
en utilizar un aplicativo que suministra el banco, con el fin de conocer el estado actual que
tiene una empresa con este, los productos que posee, la clasificacion que obtiene de acuerdo
a la relacion con la empresa y el sector al que pertenece. Esto, cada vez que se necesitara

determinar si era un cliente vigente o un potencial, para realizar el cruce de bases masivas
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y generar reportes del desempefio de la fuerza comercial.

v Aumentar la participacion comercial del segmento BCI, dentro de los focos principales de
las ciudades de Bogota, Medellin, Cali y Barranquilla. Esto, al realizar una evaluacién e
identificacion de clientes potenciales para el segmento, encontrando nuevas oportunidades
de negocio tanto de empresas nacionales e internacionales, en donde la banca pueda
establecer relaciones comerciales. Es asi, que para que una compafiia privada pueda
pertenecer a este segmento, debe contar con unos ingresos operacionales iguales o
superiores a los 150 mil millones en los Gltimos dos afios dentro de su balance anual; o en
su defecto, evaluar que tenga un grupo comercial que le genere una participacion accionaria
del 60%. No obstante, para el caso de las sociedades extranjeras que expanden sus negocios
en el pais, se deben establecer unos criterios por ventas de 40 millones de USD en su casa
matriz o inversiones de una cuantia alta, determinando asi, si es viable o no atenderla dentro

del segmento.

v" Generar un relacionamiento con las Camaras Bilaterales (Camacoes, Britcham, AHK,
Camara Colombo-China) y demés gremios de comercio internacional como Procolombia,
Amcham, etc.), generando estrategias en cooperacion con los directores ejecutivos de cada
una de estas, donde el banco pueda generar ventajas competitivas respecto a las demas
entidades financieras, al establecer un acercamiento mas efectivo con aquellas empresas

que desean expandir sus negocios en el pais y requieran de un apoyo financiero.

v Incrementar las colocaciones del segmento, (Leasing, créditos de tesoreria-libre inversion,
carteras ordinarias, tarjetas de crédito vigentes y con saldo, moneda extranjera, crédito de
tesoreria vigente). Mediante el desarrollo de estrategias con las diferentes compafiias, en
donde el banco pueda ser un intermediario financiero, encontrando oportunidades para
ampliar su cuota de participacion en el mercado con cada uno de los productos y servicios

que ofrece.

v Coordinar la logistica de las capacitaciones y eventos a desarrollar por parte del area, los
cuales tienen como fin, generar un fortalecimiento para los empresarios y ejecutivos de los
clientes del segmento. Se debe realizar el disefi6 de piezas, donde se describe el contenido

a tratar, el guion que se desarrollara a lo largo del evento y la invitacion. Finalmente se hace
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un informe, con el fin de medir el impacto generado con la estrategia implementada.

v Afianzar las relaciones existentes con las empresas pertenecientes a la Banca Corporativa,
a través de la recepcion, coordinacion y seguimiento de los planes de fidelizacion, de
manera tal, que se haga una presencia constante con los clientes a través de reconocimientos
y obsequios, bajo unos criterios de identificacion que establece el profesional en
entrenamiento en las bases de datos que realiza, con el fin de que se incremente la tasa de

retencion de los clientes.

v Coordinar con los proveedores de las ciudades de Cali y Bogota, los diferentes pedidos del
area, teniendo en cuenta la fecha limite de facturacién y la realizacion de las érdenes de
compra. A esto, hacerle un seguimiento constante de cada uno de los encargos solicitados,

con el fin de actualizar el inventario con el que se cuenta dentro de esta.

v Elaborar comunicaciones a las empresas del segmento, con el propésito de reconocerla por
algun logro, cambio de imagen, un nuevo presidente, un reconocimiento de merco o un
cliente nuevo, etc.; de manera tal, que el banco establezca una relacion méas estrecha entre

Ve

Sl.

v Realizar informes de gestién de la fuerza comercial, niveles de endeudamiento, prospectos,
niveles de satisfaccion, clientes vinculados y grupos econémicos, los cuales son expuestos
a la vicepresidencia del segmento, con el fin de evidenciar resultados e implementar

estrategias.

v Apoyar en los diferentes procesos del area, realizar presentaciones que se requieran para la
gestion de comunicaciones de sus clientes internos (investigaciones, informes, etc.),
colocando a disposicion del grupo de trabajo la colaboracién y los conocimientos

adquiridos.

v' Aportar diferentes ideas en los procesos del area, con el fin de establecer algin

mejoramiento o eficiencia en las diferentes actividades a desarrollar.
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3.4.

Actividades realizadas

En el transcurso de los seis meses de practicas se llevaron a cabo las diferentes actividades:

Entre los dias del 27 y el 28 de enero, se llevo a cabo la realizacion del informe del sector
de Telecomunicaciones, BPO y Contact center, mostrando indicadores, para revision por
parte de la fuerza comercial, con el fin de identificar si era un sector viable para empezar a

trabajar dentro del segmento.

Del 31 al 4 de febrero, se desarrollo el informe anual de las campafias realizadas en el 2021-
2022, determinando los sectores econdémicos que mas participaron, la gerencia que mas

asistentes generd, las oportunidades a identificar y las estrategias a implementar.

En los dias del 7 al 9 de febrero, se realizd el acta de la debida diligencia de las Camaras
bilaterales (Cdmara Colombo-China y Britcham), junto con los proveedores de la entidad,
con el fin de actualizarlos anualmente, de manera tal que se lograran minimizar riesgos (\Ver
Anexo 2).

Del 10- 15 de febrero, se llevd a cabo la elaboracion y administracion de la base de las
fechas de constitucion de las empresas, con los filtros correspondientes en los cruces de las
bases de datos de la banca corporativa, con el fin de mantener actualizados los clientes

vigentes y descartar los que se habian desvinculado dentro del segmento.

El dia 16 de febrero, se llevd a cabo la primera reunién de avances de las Camaras
bilaterales, evidenciando las oportunidades de negocio que se podrian efectuar en el
segmento y el proceso de relacionamiento con estas (reunidn que se realiz6 de manera

mensual durante el semestre).

El 23 de febrero se realizo la reunién con la gerencia de la Banca Corporativa, donde cada
funcionario, debia exponer las estrategias que ha implementado para la mejora de los

procesos en el area (reunion que se realizé de manera mensual durante el semestre).

En los dias entre 31 al 9 de marzo, se realizé informe Procolombia, con el fin de determinar

las diferentes inversiones que se desarrollaron por parte de las empresas chinas dentro del
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pais, identificando su viabilidad para poder trabajar con estas.

e Del 10- 15 de marzo, se llevo a cabo la elaboracién y administracion de la base de
vinculaciones, con los filtros realizados en los cruces de las diferentes bases de datos de
BCI con el fin de reconocer mensualmente a los clientes por su permanencia con el

segmento.

e Entre la semana del 15-22 de abril, se trabajo en sinergia con el &rea de marca, para
desarrollar el evento de Planeta azul, el cual tenia como fin promover la alineacion de
estrategias empresariales de sostenibilidad, reconociendo a los clientes del segmento BCI,
desarrollando un reporte diario de la gestion realizada para la fuerza comercial.

e Entre el 18 al 26 de abril, se realizo la implementacion de la campafia de clientes nuevos a
las empresas de RCI, Calypso e Ingeurbe, haciendo una proyeccion de clientes favorables
para el segmento segun productos vinculados, con el fin de establecer una relacion

comercial mas estrecha, con apoyo de la fuerza comercial del segmento.

e En la semana del 11 al 16 de mayo, se desarrollaron las diferentes estrategias mediante
eventos realizados por parte de la direccidn de la Banca Corporativa, con el fin de aumentar
en las colocaciones tales como: Manejo de finanzas Personales (Oikos), Lenovo (Leasing)
(Ver Anexo 1).

e Entreel 18 y el 23 de mayo, se entregd informe de grupos econémicos, donde se muestran
las diferentes relaciones comerciales que constituyen las empresas clientes del segmento.

e EI 28 de junio, se realiz6 presentacion a la Vicepresidencia de la herramienta de gestion de
relacionamiento comercial, con el fin de evaluar las operaciones realizadas por parte de la
fuerza comercial, determinando la cantidad de negocios efectivos durante el mes, y las

medidas a implementar.

e Del 28 al 29 de junio, se llevé a cabo el informe semestral de los prospectos gestionados
durante el tiempo de la préctica, ejecutando una administracion mas efectiva y productiva

para la fuerza comercial y el area en general.
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Del 28 al 1 de julio, se hizo entrega del informe de empresas afines a Banco, identificando
las compafiias que tenian relacion con el sector institucional, sin estar propiamente vigiladas

por la superintendencia financiera.

En la semana del 4 al 8 de julio, se desarrollo el webinar de TLC- Colombia y Reino Unido,
en cooperacion entre Britcham, la Embajada Britanica, Procolombia y equipo de
corresponsal bancario BDO, para aquellas empresas orientadas al comercio exterior, con

miras de expansion (Ver Anexo 3).

De manera semanal, se hacia una identificacion de oportunidades de negocio, con el fin de
concretar mesas de trabajo dentro de las diferentes areas de la banca, y asi generar un

fortalecimiento en la tasa de vinculacion (Anexo 4).

Mensualmente, realizar una actualizacion de la matriz de beneficios, con el fin de
determinar cuanto se tiene dentro del inventario de las entradas y salidas de los recursos

disponibles del &rea.
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4. Aportes

4.1. Aportes del estudiante a la empresa

Los aportes que se realizaron desde mi rol como profesional en entrenamiento, se dieron a
partir de la gestion realizada dentro de la identificacion de oportunidades de negocio en las cuales
el segmento pudiera ser participe desde una forma mas eficiente. Esto, a través del desarrollo de
una base, que tuviera la gestion de cada una de las empresas potenciales para el segmento, bien sea
que se estuvieran trabajando o se hayan descartado. Se realizé con cada uno de los informes que se
entregaron durante el transcurso del semestre, los cuales contenian todas las empresas que se habian
gestionado, toda la informacion necesaria de esa empresa para llegar a esa clasificacion. De esta
manera que, al hacer el cruce de bases de datos no se incluya una empresa como un prospecto
nuevo, cuando en su estado no aparezca como vinculada con el banco, sino se recurra a esta base
con el fin de no clasificar una oportunidad que ya se habia evaluado anteriormente.

Por otra parte, logré evidenciar una falencia dentro de los planes de fidelizacion que se
realizaban dentro del area, puesto que en algunos casos se incurria en errores externos por parte del
proveedor, que generaban un incremento dentro del presupuesto, y que afectaban directamente a la
fuerza comercial. De esta manera, lo que hice fue solicitar informacién con un proveedor adicional,
siendo este la Camara de Comercio, el cual tiene una base de datos que cuenta con cada una de
fechas de constitucion de las empresas, en donde al otorgar el NIT de los clientes respectivos, se
podria hacer una comparacion entre ambas, con el fin de minimizar riesgos de error; pues gran
parte de las organizaciones tenian en cuenta en mayor medida la fecha de constitucion que
mencionaba la Camara de Comercio, que el otro proveedor. Adicionalmente, contribuyo a delegar
funciones y responsabilidades, tanto a nivel interno como externo, con el fin de darle una mayor
organizacion al proceso, donde todo el segmento estuviera integrado y sincronizado con lo que se

iba a realizar.

4.2. Aportes de la empresa al estudiante

La préactica profesional desarrollada en Banco de Occidente, permitio la mejora de
habilidades y competencias, inicialmente al generar mayor seguridad al hablar con los directivos
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de la banca, mejorando la fluidez en la expresién oral, al presentar informes o analisis que se habian
realizado en el interior de la gerencia. Adicionalmente, me permitié mejorar mis habilidades
informaticas, al presentar cada uno de los reportes e informes que se realizaron durante los seis
meses, manejando funciones, graficos dindmicos, manejo de vinculos y andlisis de datos.
Asimismo, me permitié generar trabajo en equipo, donde cada una de las personas del area
aportaramos en los diferentes procesos, generando comunicacién para cumplir con los fines y
objetivos esperados del area al trabajar de forma conjunta.

Por dltimo, fue una experiencia muy enriquecedora, aplicar gran parte de mis
conocimientos dentro de la banca Corporativa e institucional, dado que fue un determinante para
entender como se manejan los negocios del pais desde una entidad financiera, teniendo asi una
experiencia laboral sumamente gratificante, pues tuve autonomia en algunos procesos otorgados,
como el manejo de las bases, la identificacion de las oportunidades de negocio y la ejecucion de
las estrategias implementadas dentro de las tasas de retencidn de los clientes. Asi mismo, logré
identificar acciones de mejora, para obtener los resultados que esperaban alcanzar desde mi gestion,

adentrandome a un mercado laboral de manera conveniente y oportuna.
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5. Recomendaciones

Se podrian optimizar los tiempos y la velocidad de los tramites en la direccion de Soporte
a Ventas de la Banca corporativa, si una sola persona se encargara de realizar todo el proceso de
una actividad especifica, sin tener tantos intermediarios dentro del mismo, generando asi que se
mejore la eficiencia y los costos dentro del area.

Por otra parte, considero que hace falta una mayor planificacion en el proceso de
capacitacion para el estudiante en practica, pues se realiza una induccién muy superficial, sin hacer
mencion de muchos conceptos financieros, de los cuales no se tiene gran conocimiento, al no contar
con un empalme en el sector financiero anteriormente. Si bien existia un manual de procedimientos
operacionales en el cargo, su metodologia, terminologia y tecnicidad, no permitia que fuera facil
de aplicar. De esta manera, lo que hice fue dejar un informe de entrega detallado, con un instructivo,
y el paso a paso de cada una de las funciones a realizar, obteniendo resultados que generaran mayor
aporte a la Division y a la fuerza comercial, pues permitiria a los proximos practicantes que

desarrollen sus funciones de una manera mas rapida y clara (Anexo 5).
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6. Conclusiones

Es importante concluir que, los conocimientos adquiridos y aplicados durante el transcurso
de las practicas, permitieron entender como se realizan los negocios desde el sector institucional y
de esta manera lograr ser efectivos, con el fin de aumentar la rentabilidad de la entidad. De esta
manera, que el desarrollar las practicas profesionales dentro un segmento corporativo, permitio
afianzar gran parte de los conocimientos obtenidos desde la formacion académica como negociador
internacional, concediendo un fortalecimiento de las relaciones comerciales al tener una
perspectiva internacional de las empresas que desean expandir sus productos dentro del pais. Por
ende, que haya sido una experiencia sumamente gratificante, tanto a nivel profesional como
personal, al potencializar esas habilidades que son necesarias de adquirir, para ingresar a un

mercado laboral altamente competitivo como lo es el de hoy en dia.
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8. Anexos

Anexo 1 Estrategias para incrementar Colocaciones (Leasing)

Anexo 2 Debida diligencia Camara Colombo-China
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Anexo 4. Mesa de trajo oportunidades de negocio BCI

o Usuario: ALS3508

o Clave: SAV2017+
ESTADO DE LA EMPRESA

Unz vz se esté en s glstaforms, en I3 pestafis Inform Comercial se pusds encontrar 13 siguients infor-

macin:

Wuevs. b Asgrade = Domidilio Principal
s » Teléfono -
e R—— o Razn socal actualizada
e NTcon de verificacion
N ®  Reporte de ventas y utilidades de periodos anteriores.

s~ Representante legal
Gl = v

macta — are
Comsperson — Utee.

Actividad econdmica de f2 empresa

1. Informe PDF: Los comerciales solicitan un informa de la smpresa n la que estén interesados, con
4) el fin de dar respuesta se realiza la descarga del informe en POF de esta plataforma. Adicional- »)

=REENE

|+ conprotc st — oty e = ey
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productos:
riz-lbre imversidn, carteras orginarias, tarjetas de crédito vigentes y con saldo), Captacion (cuenta co-

rriente, cuenta de aharro, COT'S), moneds extranjera deudores, crédito de tesoreria vigente.

«  IDENTIFICACION DE PROSPECTOS:
»  Colocacian: Es donde ol banco pone su dinero
»  Captacion: Todas las fuentes que tiene el banco pera recibir dinero

&Qué no es un producto? Afiliaciones, Bone leasing, cusnta corriente trasizdada a la BTN o con cuenta
saldada, transferencias, convenios empresa.

»  INFORMA: Con esta plataforma 2 bd compafia. Debe in-

resar =l MIT [sin signos de puntuacion]. O la Razén Social
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