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Resumen

Este informe refleja las diferentes actividades llevadas a cabo los Gltimo 6 meses en la
Camara de Comercio e Industria Colombo Chilena, ubicada en Bogota. La Camara Colombo
Chilena, es una entidad sindical sin fines de lucro dedicada a promover y fortalecer las
relaciones comerciales y las inversiones entre empresas chilenas y colombianas, ademés
brinda asesoria en proyectos de inversion, estudios de mercados, planes de exportacion,
organizacion de eventos, entre otros. El pasante desempefid sus actividades como profesional
comercial, el cual se encarga de realizar la gestion comercial de las diferentes empresas
afiliadas asignadas al principio de la pasantia, gestion que abarca la basqueda de posibles
empresas prospecto para acercamientos comerciales y creacion de bases de datos las cuales
contienen informacion de contactos llamativos para la basqueda interna que tenga cada
empresa, asi mismo también se encarga de los demas requerimientos que puedan tener las
empresas o0 la Camara en si. También se toca el tema de que es Orus Data y su maneja, como
buscar los contactos para alimentar esta plataforma y el uso de las herramientas creadas para
mejorar esta busqueda. El proposito de la pasantia es poner en practica el conocimiento

adquirido en la formacion académica, que resultd ser util durante el proceso de pasantia.

Palabras clave: Bases de Datos, ficha técnica, eventos, acercamientos, multinacional,
marketing, plataformas, herramientas y gestiones.
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Abstract

This report reflects the different activities carried out in the last 6 months at the Colombo
Chilean Chamber of Commerce and Industry, located in Bogotd. The Colombo Chilean
Chamber is a non-profit trade union entity dedicated to promoting and strengthening trade
relations and investments between Chilean and Colombian companies, it also provides advice
on investment projects, market studies, export plans, organization of events, among others.
The intern carried out his activities as a commercial professional, who is in charge of carrying
out the commercial management of the different affiliated companies assigned at the
beginning of the internship, management that includes the search for possible prospective
companies for commercial approaches and creation of databases which They contain striking
contact information for the internal search that each company has, and it also takes care of the
other requirements that the companies or the Chamber itself may have. The topic of what Orus
Data is and its management is also touched upon, such as searching for the contacts to feed
this platform and using the tools created to improve this search. The purpose of the internship
is to put into practice the knowledge acquired in academic training, which turned out to be

useful during the internship process.

Keywords: Databases, technical data sheet, events, approaches, multinational, marketing,

platforms, tools and management.
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Introduccion

Este proyecto de pasantia se encuentra orientado hacia las exigencias que demanda el
mundo actual, la importancia de profesionales integrales que tengan bases sélidas tanto en lo
tedrico como en lo practico. Es por esto por lo que la Universidad Antonio Narifio les proyecta
a los estudiantes realizar practicas profesionales, ya que permite aplicar los conocimientos
adquiridos en diferentes areas, reforzar el intelecto, el fortalecimiento de las empresas y

adquisicién de experiencia y adaptacién al mundo laboral.

La alianza estratégica con la Camara Colombo Chilena ayudara a los practicantes a
afrontar temas de acercamientos comerciales y alianzas con el fin de que las empresas que se
encuentran afiliadas puedan ingresar a otro mercado con mayor facilidad, para promover el

libre comercio y aumentar la actividad econdémica en el pais.

La Camara Colombo Chilena crea y ofrece sus servicios abiertos a cualquier
empresario para que se lleve a cabo con éxito una negociacion. Ademas, brinda herramientas
que orienten a los empresarios sobre el comportamiento y maneras de manejar diferentes

culturas de negociacion.

La finalidad de realizar esta pasantia empresarial es la de poner a disposicion y en
practica, todos aquellos conocimientos impartidos durante toda la carrera por docentes y
demas procesos de aprendizaje como conferencias y seminarios, ayudando a fomentar y
fortalecer las economias de Chile y Colombia con las empresas afiliadas a la Camara

binacional.
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1. Disefio de da Investigacion

1.1 Problema

1.1.1 Descripcion del problema

Teniendo presente los retos en los que incurre el mundo y en el aspecto laboral en la
actualidad, el cual es muy competitivo y exigente para la vinculacion de nuevos profesionales,
en ese sentido, la Camara Colombo Chilena brinda la oportunidad de adquirir experiencia y

desarrollar capacidad para enfrentar problemas en el &mbito del Comercio Internacional.

Este trabajo pretende ser una contribucion a esas nuevas naturalezas laborales pues se ha
escogido realizar la modalidad de practica profesional, la cual es una gran oportunidad de
implementar en un &mbito practico todos los conocimientos, competencias y experiencias

adquiridas a lo largo de la carrera.

Por tanto, como estudiante del programa de Comercio Internacional de la Universidad
Antonio Narifio de la sede de Tunja al realizar la pasantia profesional en una entidad como lo
es una camara binacional se contribuye y aporta a la articulacién entre privadas y publicas,
con el fin de promover el fortalecimiento empresarial y de las relaciones comerciales que

generen un crecimiento y desarrollo econémico.

1.1.2 Formulacion del problema

De acuerdo con las actividades realizadas durante la pasantia en la Camara Colombo
Chilena ¢ Qué les queda a los estudiantes para aprender sobre sus vidas profesionales y

personales?
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1.1.3 Justificacion

La realizacion de la pasantia en una Cadmara binacional aportara a la formacion académica,
para lograr ser un profesional més eficiente en el ambiente laboral que busca fortalecer
comercialmente la gestion como lo indican los reglamentos de la Universidad Antonio Narifio,
para el desarrollo econémico y educativo, brindando al estudiante la oportunidad de
desempeniarse de forma asertiva con el fin de conocer nuevas culturas, costumbres y diferentes

mercados.

Por esta razon es indispensable establecer alianzas estratégicas entre la universidad y la
Camara Colombo Chilena, para fortalecer los conocimientos profesionales y de esta manera
convertiste en una persona con valores profesionales y aptitudes sobresalientes para el

crecimiento de ambas economias.

Asi mismo, la Camara Colombo Chilena ayudara a los pasantes a afrontar temas como
acercamientos comerciales y alianzas con el fin de poder brindar soluciones a las empresas
gue se encuentran afiliadas abriendo para ellas nuevos nichos de mercado con mayor facilidad

0 nuevos contactos potenciales para negociaciones futuras.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

Realizar la pasantia profesional en la Cadmara de Industria y Comercio Colombo Chilena
en la ciudad de Bogot4, para que de esta manera todos los conocimientos y habilidades
adquiridos a lo largo de la carrera se puedan poner en practica para ayudar a resolver todos los

desafios planteados por la entidad y adquirir nuevos conocimientos y habilidades.
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1.2.2 Objetivos Especificos

e Apoyar y gestionar las diferentes actividades que realiza la Camara Colombo Chilena.

e Apoyar la formulacién de misiones y proyectos que se lleven a cabo a lo largo del
trabajo de pasantia.

e Realizar acompafiamiento a las empresas asignadas para hacer seguimiento de la
gestidn, revisar la efectividad de reuniones y demas eventos organizados por la
Céamara de Comercio e Industria Colombo Chilena.

e Apoyar la estrategia de gestion local, nacional e internacional que se realiza
diariamente con el fin de establecer vinculos comerciales.

e Administrar el sistema de informaciéon ORUS-DATA que recopila bases de datos

empresariales.

2 MARCO REFERENCIAL

2.1 Marco Tedrico

En la presente investigacion se estudian las diferentes teorias y conceptos basicos, acerca
del comercio internacional ya que cada vez, se ha vuelto comun el intercambio entre los
diferentes paises y esto ayuda a comprender el proceso y la forma de administrar de manera
eficiente y eficaz, el acercamiento comercial entre empresas colombianas y chilenas y asi

poder lograr un aporte significativo a la Camara Colombo Chilena.
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La Organizacion Mundial del Comercio (ONU) es el unico organismo internacional que se
ocupa de las normas comerciales entre paises. Su objetivo principal es garantizar que los

flujos comerciales circulen con la maxima comodidad, previsibilidad y libertad.

2.1.1 Teoria de La Ventaja Comparativa

Adam Smith sefial6 en su libro “Riqueza de las naciones” (SMITH, 1776), una de sus
principales reflexiones la cual es guiar todos los aspectos del comportamiento y las
actividades humanas para el interés propio. Segun sus ideas, esto es lo que impulsa la division

del trabajo y la acumulacién de capital, lo que conduce a una mayor productividad.

Smith explic6 que, en principio, el trabajo anual de cada pais es proporcionar fondos para
todas las cosas necesarias y convenientes de la vida y que un pais consume cada afio. Estos

fondos incluyen productos directos del trabajo o productos comprados a través de otros paises.

Pero para él, hay dos razones para la riqueza de cada pais:

e Aptitud, destreza y sensatez con que se ejercita el trabajo.

e Proporcion de trabajadores dedicados al trabajo Gtil con respecto a los no empleados.

Esto hace las cosas mas complicadas. Si cree que ganar dinero es suficiente para trabajar

largas horas, Smith le dira que esta equivocado.

En este sentido, el filosofo explico que un sistema economico beneficioso nacid del orden

natural, del que se puede distinguir:
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e Division del trabajo
e Desarrollo de divisas
e Crecimiento de ahorro e inversion personal

e Desarrollo del comercio exterior

Balance entre oferta y demanda

En el método anterior, enfatizaba la division del trabajo, porque mejoraba las habilidades
de cada trabajador, estimulaba la invencidn de herramientas que facilitaban el trabajo y, lo
mas importante, ahorraba tiempo. ;Como realizar la division del trabajo? Smith dijo que esto
es el resultado de un aumento adicional en la cantidad de trabajo que las personas pueden
hacer, mientras que al mismo tiempo crea una alta calidad de vida (que era comun en su

tiempo).

2.1.2 Apertura Econdémica

La apertura econdémica que experimentd Colombia a principios de la década de 1990 fue
uno de los muchos pasos dados por el continente sudamericano para integrarse en la economia
global durante el gobierno del presidente estadounidense Reagan y la primer ministra britanica

Thatcher, principales partidarios de esta politica comercial.

En Sur América, el pais que mas rapido adopto este modelo econémico fue Chile durante
la época del general Augusto Pinochet. La Idgica detras del modelo es que, la introduccion de
elementos de competitividad extranjera mejorara la calidad y la innovacion de los productos
nacionales, mientras que el costo disminuird, lo que tendra mayores beneficios para los

consumidores.
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En Colombia, solo décadas después se adopto6 este modelo, tiempo durante el cual las
politicas proteccionistas dominaron el comercio con otros paises. Debido al proteccionismo
comercial, el mercado interno ha estado saturado de productos locales, y su poder adquisitivo
es menor que la oferta. Ademas, con el tiempo, debido a la falta de competencia, los precios
de los productos nacionales han aumentado y el control de calidad ha disminuido. Por esto, se

opto por una politica abierta durante el gobierno del presidente César Gaviria.

Una nueva ronda de competencia provocada por la introduccion de productos extranjeros
en el mercado colombiano ha cambiado por completo la relacién entre produccién y demanda

que ha gobernado el pais durante décadas.

Diez afios después de la apertura de la economia, esta claro que la I6gica de este modelo
nunca se ha aplicado completamente. Sin excepcidn, todos los paises del mercado mundial
contintan adoptando medidas comerciales proteccionistas en forma de aranceles, subsidios a
ciertos sectores u otros tipos de restricciones. Del mismo modo, la idea de una economia
global integrada no se ha realizado plenamente. EI fendmeno mas comdn es el establecimiento
de zonas comerciales especificas entre paises; asi es como se crean modulos comerciales

como la CAN, ALCA Y MERCOSUR etc.

Es importante tener en cuenta que esta politica econémica es uno de los componentes de
la ideologia politica llamada neoliberalismo. En consecuencia, el libre comercio, la
descentralizacién y la privatizacion para reducir el estado del pais son algunas medidas

necesarias para promover el desarrollo nacional. (Banco de la Republica, 2017)
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2.1.3 Las Fuerzas de Porter

Porter plantea 5 fuerzas, A través del anélisis y la identificacion, se analiza un
departamento basado en cinco fuerzas existentes. Esto permite a las empresas comprender la

competencia en sus departamentos operativos. Por lo tanto, esta situacién puede ser analizada.

Son un gran concepto de negocio, y puede usarlo para maximizar los recursos y superar a
los competidores. Primero, debemos desarrollar la vision de la empresa. Luego, establezca las
estrategias necesarias para lograr la vision de esta. Debe considerar todos los factores, desde

los factores cuantitativos y cualitativos hasta el poder y rango de la compafiia.

Las 5 fuerzas de Porter:

Rivalidad entre las empresas: Dependiendo de la competencia entre las competiciones,

el margen de beneficio obtenido por la industria puede ser mas 0 menos.

e Poder de negociacion de los clientes: Si hay pocos clientes en el mercado, existe el
riesgo de organizarse y aceptar el precio que creen que debe pagarse. Esto representa
una amenaza para la empresa.

e Poder de negociacion de los proveedores: Amenaza que corre a cuenta de los
proveedores debido al gran poder de negociacion.

e Amenaza para nuevos competidores: Desea lanzar nuevos productos en mercados
especificos con barreras de entrada especificas.

e Amenaza de productos sustitutos: Hay productos que son muy similares entre si en el

mercado, lo que significa que la mayoria de las empresas tienen bajos margenes de

ganancia.
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Para este tipo de modelo, las barreras de entrada se incluyen como mecanismo de defensa
para la empresa. Por lo tanto, se obtiene un programa de utilidad que puede usarse para
investigacion y desarrollo mas adelante. Esto ayuda a financiar guerras de precios o

invertir en otros negocios. (Dirmconfidencial , 2016)

2.2 Marco Conceptual

Alianza Estratégica: Este es un acuerdo entre dos compafiias independientes que
comparten recursos para lograr un objetivo comin. En las alianzas estratégicas, las compafiias
participantes permanecen independientes y no forman nuevas compafiias como empresas
conjuntas. Cada empresa mantiene su propia autonomia y, en general, los proyectos que

comparten tienen un cierto periodo de tiempo. Algunos objetivos de la alianza estratégica son:

o Explorar las sinergias que se pueden obtener trabajando juntos, especialmente en ciertos
campos o industrias.

o Realizar proyectos de investigacion conjuntos que sean de interés para ambas partes, y los
resultados pueden desarrollarse comercialmente a través de nuevas tecnologias o
productos lanzados al mercado.

o Llegar a un acuerdo comercial para una red de intercambio o distribucion de clientes para

gue ambas partes puedan beneficiarse mutuamente. (global negotiator, s.f.)

Acuerdo Comercial: Un acuerdo comercial es un acuerdo o negociacion entre dos 0 mas
paises con el propoésito de coordinar intereses comerciales y aumentar los intercambios entre
los signatarios. Un acuerdo comercial puede ser mas o menos complicado, dependiendo de si
el pais firmante decide delegar parte de su soberania en una institucién supranacional y

aceptar su control en asuntos de politica econdémica (incluida la politica comercial). Si se
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produce alguna forma de transferencia de soberania, hablaremos de integracién econdémica.
Krugman, Olney y Wells creen que un acuerdo de comercio internacional es un tratado en el
que un pais acepta implementar una politica menos proteccionista sobre las exportaciones de

otros paises. A cambio, otro pais también acepta exportar a este pais. (Gestiopolis , s.f.)

Balanza Comercial: La balanza comercial o balanza de productos basicos es el registro
economico del pais que recolecta la importacion y exportacion de productos bésicos, es decir,

los ingresos menos el pago del comercio de productos basicos de un pais.

A través de la balanza comercial, puede obtener mas informacion sobre las importaciones
y exportaciones que ocurrieron en un determinado pais y en un momento especifico.
Especificamente, el saldo representa la diferencia entre los bienes vendidos por un pais en el

extranjero y los bienes comprados a otros paises. (Economipedia , s.f.)

Bases de datos: La base de datos es un conglomerado de informacion que pertenece al
mismo contexto y se clasifica sistematicamente para su posterior recuperacion, analisis y/o
transmision. Actualmente existen muchas formas de bases de datos, desde bibliotecas hasta

conjuntos de datos de usuarios masivos para compafiias de telecomunicaciones.

La base de datos es el producto de la necesidad humana de almacenar informacion, es
decir, para ahorrar tiempo y deterioro, de modo que se pueda acceder mas tarde. En este
sentido, la llegada de la electrénica y las computadoras proporciona elementos digitales
esenciales porque se puede convertir en sefiales eléctricas 0 magnéticas y, por lo tanto, puede

almacenar grandes cantidades de datos en un espacio fisico limitado. (concepto.de , s.f.)

Cliente: Toda persona que compra un bien o servicio, especialmente de forma habitual
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Divisa: La divisa se le llama basicamente a la moneda utilizada por un pais (no el pais de

origen). En otras palabras, la divisa es la moneda extranjera relativa al pais de referencia.

Empresa Multinacional: En otras palabras, una empresa multinacional posee oficinas y/o
fabricas en distintos paises. De esa forma, ofrece sus productos y/o servicios en mas de un
mercado distinto al de la matriz. También puede ocurrir, aunque no suele ser lo habitual en
una empresa que vende alrededor del mundo, que esté en una sola nacién, pero venda o

comercie con varios paises de manera recurrente y efectiva. (Westreicher, s.f.)

Estudio de Mercado: La investigacion de mercado es una iniciativa en una estrategia de
marketing que una empresa pretende estudiar y comprender cuando realiza una actividad

econdmica especifica.

A través de la investigacion de mercado, el andlisis y la observacién de departamentos
especificos en los que la empresa desea ingresar a través de la produccién de productos o la
prestacion de servicios. Para hacer esto, necesita conclusiones precisas sobre el entorno que
desea desarrollar y los resultados que daréa la entrada, y debe tener en cuenta las caracteristicas
de los recursos o servicios a los que se dedican. Toda la informacion obtenida supondréa una

prevision de la empresa, Util a la hora de plantear una inversién o la entrada a un mercado.

Al observar esto, puede aumentar las posibilidades de éxito proporcionadas por bienes o

servicios especificos. (Galan, s.f.)

Mision Empresarial: Podemos entender como mision empresarial el viaje de negocios
gue hace una empresa o grupo de empresarios con el fin de conocer nuevos mercados y

efectuar negocios o alianzas estratégicas con diferentes empresas.
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Plan Exportador: Un plan de exportacion es un documento que menciona todas las
estrategias comerciales que se desarrollaran en un mercado especifico y una recopilacion de
todas las acciones que se deben tomar para la venta de productos y servicios en el extranjero.

(procolombia , s.f.)

Proyecto de Inversion: Por lo tanto, los proyectos de inversion son recomendaciones
basadas en el uso de los recursos disponibles para tomar medidas y pueden ser rentables. Estos

beneficios inseguros pueden realizarse a corto, mediano o largo plazo.

Cada proyecto de inversion incluye la recopilacién y evaluacion de factores que afectan
directamente la oferta y la demanda de productos. Esto se Ilama investigacion de mercado y
determina en qué segmento de mercado se centrara el proyecto y la cantidad de productos que

Se espera vender.

En resumen, el proyecto de inversion es un plan para asignar fondos, recursos materiales,
mano de obra e insumos técnicos. Su propdsito es generar retornos econdémicos dentro de un
cierto periodo de tiempo. Por esta razon, es necesario reparar los recursos durante mucho

tiempo. (Definicion, s.f.)

Brochure: Se refiere a cualquier folleto, triptico o archivo gréfico o digital de servicios
prestados por la empresa. Los folletos comerciales van desde materiales como folletos
publicitarios para productos o carpetas con varios productos creados para notificacion interna

0 externa. (zip visual , s.f.)
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2.3 Marco Legal

v Ley 1189 de 2008: La base de la Ley Numero 80 de 1993 es que el proposito de
esta es establecer reglas y principios que rijan los contratos de las entidades
estatales.

v" Ley No0.849: El prop6sito de la ley es regular la Camara Nacional de Comercio e
Industria, diferentes actividades econémicas tales como negocios, industria,
produccion, finanzas, servicios y turismo, y la Federacién, Confederacion, Congreso
Nacional y Parlamentos Mixtos de los dos paises organizados bajo esta Ley.

v Ley 1780 de 2016: Promover el empleo juvenil y el espiritu empresarial, formular
medidas para superar las barreras de entrada al mercado laboral y emitir otras
regulaciones.

v Ley 1429 de 2010, Por la cual se expide la Ley de Formalizacion y Generacion de
Empleo.

v Ley 1258 de 2008: Por medio de la cual se crean las S.A.S. (Sociedades por Acciones
Simplificadas).

v Ley 1165 del 2019, Segun el Decreto Nimero 1165 del 2 de julio de 2019, las
regulaciones aduaneras actuales se han fusionado, consolidado y unificado, y el campo
de la facilitacién del comercio incluye nuevos componentes. El decreto otorga a las
empresas de comercio exterior seguridad y estabilidad legal para promover la
economia del pais.

v Acuerdo Tratado de Libre Comercio Colombia — Chile, Desde el Tratado de
Montevideo de 1980 (ALADI), el acuerdo comercial entre Colombia y Chile comenz6

con el proceso de integracion en América Latina, que se alcanzé mediante un acuerdo
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de alcance parcial bilateral, que fue el 6 de diciembre de 1993. La base del Acuerdo de
Complementacion Econdmica ACE24 firmado y vigente desde el 1 de enero de 1994,

a través de la Ley Numero 2717 de 1993.

v Decreto 410 de 1971, Codigo de Comercio Colombia (Codigo de comercio de

colombia)

v Articulo 424, Cédigo comercio Chile (leyes-cl, 2020)

2.4 Marco Geogréfico

La practica comercial se llevara a cabo en la Camara de Comercio e Industria Colombo

Chilena, Bogot4, ubicada en la Avenida Calle 100 No. 8 A — 55, Torre C.

e
i)

b
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llustracion 1 Ubicacion Geografica. Gobernacion de Cundinamarca.

Geografia de Cundinamarca:
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o Cundinamarca es uno de los 32 departamentos de Colombia.
o Cubre un area de 24,210 kilémetros cuadrados
o Fundada el 5 de agosto de 1886 en conformidad con la Constitucion del mismo afio.

o Esta ubicado en la parte central del pais y la capital es Bogota.

Geografia de Bogota: La ciudad de Bogotéa se encuentra en la parte central del
territorio nacional, a una altitud de 2.600 metros, en el extremo oriental de la Sabana de
Bogota, la meseta mas alta de los Andes de Colombia. Su area urbana es de 307,36 kilometros

cuadrados.

Clima: Debido a la gran altitud, el clima montafioso en Bogota es frio, la temperatura
promedio en el area es de 14 ° C. Las estaciones secas y humedas se alternan durante todo el
afio siendo asi enero, febrero, marzo y diciembre los meses mas secos, y abril, mayo,

septiembre, octubre y noviembre los meses mas hiumedos.

Limites Geograficos: Se extiende hacia el este junto con las ciudades de Choachi,
Chipaque, Une, Gutierrez, La Calera. El extremo oriental de Bogotéa lo constituye una cadena

montanosa de la cordillera de los Andes.

Limita al oeste junto con el rio Bogota y municipios como La Cabrera, San Bernardo,

Arbelédez, Cota, entre otros.

En el limite sur, esta flanqueado por las faldas del paramo de Sumapaz.

En el norte, estd adyacente a una de las ciudades mas cercanas y agradables, Chia, donde
se encuentra la tierra agricola de la Sabana. Entre estos limites se extiende todo el sector

urbano, habitado por 7 millones de personas en el 2018.
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Vias de Comunicacion: Bogota tiene seis entradas principales desde todos los puntos

basicos:

Desde el norte, se puede acceder a través de la Autopista Central Norte (Departamento

de Boyaca) y ciudades como Tocancipa, Bricefio y Chia.

e Desde la entrada oeste, se pasa por la autopista de Medellin, que es proporcionada por
los departamentos d Tolima y la Vega Cundinamarca.

e Laentrada a la calle 13 proviene de Facatativd y Mosquera.

e En el este, el camino proviene de los Llanos Orientales y Villavicencio.

e Por la Autopista Sur, se conecta la capital con Silvania y Fusagasuga. También hay un

camino a través de Salto del Tequendama y Mesitas del Colegio. Estas rutas cruzan la

Geografia en todas las direcciones y conectan a Bogota con las costas del Caribe y el

Pacifico, asi como con Venezuela y Ecuador.(colombia , s.f.)

2.5 Marco Institucional

Céamara Colombo Chilena: Es una entidad sindical que puede promover y fortalecer las

relaciones comerciales y las inversiones entre empresas chilenas y colombianas.

Camara de Comercio de Bogota: Es una organizacion privada sin fines de lucro que
administra los registros comerciales de empresas creadas en Bogota. Proporciona
procedimientos formales para actividades econémicas y establece alianzas para el

establecimiento de empresas.
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Pro Chile: Institucion del Ministerio de Relaciones responsable de promover la
exportacion de los productos y servicios del pais, asi como la difusion de la inversion

extranjera y el desarrollo del turismo

Pro Colombia: Es la entidad responsable de promover el turismo, la inversion extranjera

en Colombia, las exportaciones de energia no minera y la imagen nacional.

A través de una red de oficinas nacionales e internacionales, brinda a los clientes un
amplio soporte y asesoramiento para buscar generar, desarrollar y cerrar oportunidades de
negocios a través de servicios o medios disefiados para promover el disefio y la ejecucion de

su estrategia internacional.

3 Actividades que realiza la Camara de Comercio Colombo Chilena.

3.1 Perfil de la empresa

CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA

\@JJ COLOMBO CHILENA

llustracion 2. Logo Camara Colombo Chilena

La Camara de Comercio e Industria Colombo Chilena, es una entidad gremial sin fines de
lucro dedicada a promover y fortalecer las relaciones comerciales y las inversiones entre

empresas chilenas y colombianas.
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La empresa en cumplimiento con la legislacion colombiana en materia tributaria y fiscal

cumple con las siguientes caracteristicas:

CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA COLOMBO CHILENA identificada con
NIT 900252600 - 5 y Registro ante Camara de Comercio N° 90033275 del 20 de marzo del

2009 esté constituida como Entidad Sin Animo de Lucro.

v’ Su actividad econémica principal esta registrada como la 7020 Actividades de
consultoria de gestion y 6810 Actividades inmobiliarias realizadas con bienes
propios o arrendados

v" Su representante legal actual es José Ramon Palma Tagle (EMPRESARIAL, s.f.)

3.1.2 Misién

Su mision es promover el desarrollo social y econdmico de Colombia y Chile a través de

alianzas comerciales innovadoras de comercio e inversion.

3.1.3 Vision
Su vision es llegar a ser la Camara binacional admirada en la region, por agregar valor a
través de la innovacion e impulsar la dindmica del mercado.
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Presidente Ejecutivo
José Palma Tagle
Subdirectora Ejecutiva en Chile

Carolina Orjuela Carrero
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Directora Comercial

Nancy Beltran

Coordinadora Comercial
Adriana Navas

Directora de Comunicaciones y Mercadeo
Daniela Cardenas

Directora de Nuevos Negocios
Vanessa Vargas

Asistente de Presidencia
Jessica Correa

Director de Contabilidad

César Penagos

3.1 Servicios Empresariales

Agendas de negocios: Organizan reuniones con posibles inversores, compradores 0
proveedores para realizar negocios, por lo que su responsabilidad es la de planificar toda
la agenda, la cual incluye el nimero de reuniones que se distribuiran dentro de las fechas
previstas. El servicio fomenta las reuniones con empresas juridicas seleccionadas
profesionalmente para garantizar que la otra parte responda a la imagen buscada por los
empresarios. Como resultado, se entrega un documento final que contendra datos
completos por cada reunion confirmada y programada.

Asesoria en proyectos de inversion: Promueven las relaciones de inversion entre

Colombia y Chile; especificamente, se esfuerzan por cumplir con los requisitos de
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cualquier empresa extranjera que quiera socios de cualquier pais para iniciar un proceso
de fusion o adquisicion. Ademas, buscan recursos para desarrollar proyectos en los
ambitos del medio ambiente, la logistica, la mineria y la energia.

Bases de Datos: Proporcionan informacion a solicitud de empresas colombianas o
chilenas. Al identificar esta informacion de los contactos requeridos mejora la gestion
comercial y de marketing de las empresas.

Estudios de Mercado: Los empresarios podrén obtener una comprension més profunda del
comportamiento de sus clientes y mercados. Esto los ayudara a tomar decisiones mas
confiables sobre la conveniencia y la forma de internacionalizacidn o negocio que la
empresa debe seguir.

Misiones Empresariales: Dirigen a sus afiliados a empresas en Chile o Colombia para que
puedan comprender directamente las tendencias de mercado de interés e identificar,
explorar y desarrollar posibles oportunidades de negocio. Los servicios incluyen la
realizacion de investigaciones con empresas interesadas, la planificacién y coordinacion
de agendas de reuniones, y el acompafiamiento de nuestros representantes (presenciales o
virtuales), quienes seran responsables de la coordinacion y el desarrollo éptimo del
evento.

Plan de Apoyo Exportador a Colombia o Chile: Les ofrecen a las empresas interesadas en
exportar a Colombia, cifras de como esta posicionado el producto, requisitos técnicos
para acceso al pais, perfil de los consumidores, empresas importantes en el mismo sector,
ferias y eventos en los que pueden participar, lista de contactos potenciales y costo del

producto final.
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e Produccion y Organizacion de Eventos: Realizan a cabo las actividades solicitadas bajo el
liderazgo de personal bien capacitado para organizar y planificar varias escalas de temas
comerciales, de inversion, legales o de interés social ya sea para empleados o clientes
privados, con sellos Unicos, que pueden permitir seminarios, conferencias, presentaciones
corporativas, posicionamiento de marca, desayunos, almuerzos de negocios, cocteles,
ceremonias de apertura o capacitaciones para lograr los objetivos y metas planteadas.

(COLOMBOCHILENA , 2020)

4. Funciones y Actividades desarrolladas durante la pasantia

4.1 Cargo

Profesional Comercial en la Cdmara de Comercio e Industria Colombo Chilena.

4.2 Funciones

e Apoyar al sector empresarial para coordinar las agendas comerciales de Chile y
Colombia.

e Llevar a cabo investigaciones comerciales y / 0 econdémicas para definir servicios
de bases de datos o agendas comerciales, especificaciones técnicas no arancelarias
requeridas y, en general, informacion requerida para fines comerciales y

comerciales.
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e Brindar apoyo al sector empresarial en la coordinacion y organizacion de
delegaciones empresariales.

e Dar apoyo en la gestion y alimentacion de informacion de contactos y empresas
de la plataforma Orus Data.

e Entregar informes de las actividades y estudios gestionados durante la Pasantia.

e Apoyo en la logistica de diferentes eventos donde la cdmara lo considere

pertinente.

4.3 Gestion realizada con las diferentes empresas

En la gestion que se realizé con cada empresa afiliada a la camara, destacaban la
busqueda de contactos para bases de datos de contactos potenciales y Gestion comercial con
empresas del sector mas Ilamativo para la empresa afiliada. De acuerdo con el plan que
tuviera la empresa afiliada (Plan A, B o C) el nimero de reuniones y/o bases de datos a
entregar durante el semestre seria diferente. Cada empresa tiene una ficha de gestién donde
aparece la informacion bésica y el contacto directo con ellos, asi como el tipo de plan que

manejan junto con la gestion realizada.

Cuando se logra gestionar una reunion ya sea presencial o por teleconferencia para una
de las empresas afiliadas, se envia una ficha técnica comercial tanto a la empresa afiliada
como a la empresa contactada, la cual contiene de forma resumida la actividad a la que se
dedica la empresa junto con informacién basica como NIT, direccién y teléfono, el contacto

de la persona que va a asistir, direccion y hora de la reunion. (Ver anexo 1)
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A continuacion, en la tabla 1 se aprecian las empresas a cargo para el estudio de la pasantia.

Tabla 1. Empresas a cargo.

LOGO

NOMBRE DE

LA EMPRESA

GESTION REALIZADA

9

9 ALLIANCE

La gestion con esta empresa
era minima debido a que
solo solicitaban reunién con
algun contacto rara vez. Sin
embargo, hubo una reunion
con ellos para hablar de la
gestion realizada en el
semestre pasado y lo que
buscaban para este nuevo
semestre.

)

efizity

EFIZITY

Con ellos la gestion era
dinamica solo pedian
reuniones con empresas que
ellos consideraban objetivo
para sus actividades. Se
lograron concretar 11
reuniones en el semestre y
se tuvo la oportunidad de
asistir con ellos a una
reunion programada con el
Gerente de Arquitectura de
Miniso.

PROESTECH

Con ellos solo se manejaba
el modelo de Agendamiento
de Reuniones. Gestion que
fue un poco complicada
debido a que ellos buscan
empresas en el sector
minero energético y debido
a la crisis mundial
presentada, muchas de estas
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empresas cerraron sus
puertas temporalmente a
nuevos negocios de gran
magnitud. Por esto la
gestion paso al sector de
alimentos.

S /AL N

SEMINARIUM.

SEMINARIUM

La gestion con ellos se basd
en Bases de Datos
multisectorial; como la
actividad de ellos son las
capacitaciones, seminarios,
foros y demaés actividades
de esta indole, la busqueda
de reuniones estuvo quieta
del todo.

Signature

SOUTH CONSULTING

SIGNATURE

Empresa compartida con
Laura Rincon compariera de
pasantia Pedian bases de
datos mensuales de 33
contactos, contactos que
tenian que ser segun el
cronograma de
obligatoriedad de la DIAN
para Facturacion
electronica. También se
gestionaban reuniones con
empresas cuyas fechas para
facturacion electréonica
estuvieran cerca.

P
TECNO FAST

TECNOFAST

Gestion realizada en un
principio con Bases de
Datos de los prospectos que
ellos dijeran. Al comenzar
toda la pandemia,
solicitaron ayuda en
contactar con el ministerio
de salud de salud debido a
los servicios que ellos
ofrecen. Gestion que se
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vino realizando el resto del
semestre.

TUTEN</LABS>

TUTEN LABS

Empresa recibida a mitad
de pasantia debido a que el
practicante que se
encontraba a cargo se retiro.
La empresa venia muy
atrasada en gestion y se
acordd enviar Bases de
Datos Semanales de 10
contactos con los
prospectos que ellos
enviaban.
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4.3.2 Descripcion de las empresas

V)
V]

V]
V]

Planes de Trabajo Semestral

% Plan A

12 reuniones en el semestre.

Base de Datos de 30
contactos, (nombre, cargo,
e-mail, teléfono, direccion
y pagina web).

Plan Comercial Exportador
para productos o servicios.

Entrada gratuita a un evento
en el semestre en Colombia.
(Valido Unicamente para
eventos propios de la
Camara; maximo para una
persona por empresa; hasta
llenar limite de persona por
evento 3. La informacion de
los eventos se dara a
conocer por el Boletin).

Publicacion mensual en el
boletin, hasta el limite de
contenido, 8 noticias.

8 reuniones en el semestre.

Base de Datos de 60
contactos, (nombre, cargo,
e-mail, teléfono, direccion
y pagina web).

Plan Comercial Exportador
para productos o servicios.

Entrada gratuita a un evento
en el semestre en Colombia.
(Valido (nicamente para
eventos propios de la
Camara; maximo para una
persona por empresa; hasta
llenar limite de persona por
evento 3. La informacion de
los eventos se dara a
conocer por el Boletin).

Publicacion mensual en el
boletin, hasta el limite de
contenido, 8 noticias.

o

o

(b Plan C

Base de Datos de 120
contactos, (nombre, cargo,
e-mail, teléfono, direccion
y pagina web).

Plan Comercial Exportador
para productos o servicios.

Entrada gratuita a un evento
en el semestre en Colombia.
(Valido Unicamente para
eventos propios de la
Camara; maximo para una
persona por empresa; hasta
llenar limite de persona por
evento 3. La informacion de
los _eventos se dara a

conocer por el Boletin).

Publicacion mensual en el
boletin, hasta el limite de
contenido, 8 noticias.
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Camara de Comercio e Industria Colombo Chilena — 2020
www.colombochilena.com

llustracion 3. Planes de Trabajo

4.3.2.1 9ALLIANCE

“9 Alliance” es una firma con experiencia profesional de mas de 18 afios en las diferentes
areas de préactica, proporcionan profesionalmente servicios integrales de consultoria
empresarial, expertos en derecho corporativo, gestion encomendada y negocios
internacionales, con un enfoque en derecho de aduanas y transacciones. A su vez, crea

soluciones que faciliten la gestion empresarial de sus clientes, mejoren su dinamica comercial
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mediante el cubrimiento de sus necesidades legales y operativas, y contribuyan a su negocio

generando valor.

Esta empresa maneja un plan A pero se acuerda que a cambio de reuniones se realice un
envio de base de datos semanal con 20 empresas pertenecientes a la base de datos enviadas
por ellos con 1144 Empresas Importadoras Colombianas. Dichas bases de datos tendrian
informacion del nombre, cargo y correo electronico de las personas a cargo del area de

compras o0 comercio exterior, area financiera o contable y del Gerente General de la compafiia.

Al hablar con la Gerente de Comercio, Eliana Forero, da la indicacion de detener la
gestion de Bases de Datos y a cambio ella revisaria las ya enviadas anteriormente para
filtrarlas y comenzar gestion de reuniones con esos contactos. Esta indicacion nunca se llevo a
cabo por parte de ella a pesar de hacerle seguimiento recordandole las actividades pendientes.
La Unica gestion que se realizé después de esto fue la blsqueda de un acercamiento comercial

con Marcela Aravena, directora de Pro chile.

A continuacion, se relaciona la descripcion de la empresa en la ficha comercial de la

empresa 9 Alliance (Tabla 2)

Tabla 2. Ficha Comercial 9 Alliance



Fuente: Autor, 2020
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9 ALLIANCE

',

Descripcion Empresa

La compania tiene mas de 18 afos de experiencia
profesional en diferentes areas de negocios, y se
especializa en proporcionar servicios integrales de
consultoria de negocios, expertos en derecho de
empresas, administracion confiada y negocios
internacionales, con un enfoque en el derecho de aduanas
y transacciones. A su vez, las soluciones que crea pueden
facilitar la gestion empresarial de sus clientes, mejorar
su dinamica empresarial al satisfacer sus necesidades
legales y operativas, y contribuir a su negocio creando
valor.

Numero de Persona a
Contactos | Cargo Correo Electrénico Cargo
Contacto
CcCicc
Asesora de
Maritza Comercio | comercio.exterior@9alliance.co | 320 823 2946
Exterior
Marcela Socia de
Garci Cambios y | marcela.garcia@9alliance.co 305 700 2464
arcia Nancy
Aduanas :
Beltran
Gerente
. de
Eliana . . .
F Comercio | eliana.forero@9alliance.co 310 222 8998
orero .
Exterior y
Logistica
4.3.2.2 EFIZITY

Efizity es una empresa chilena lider consultora en servicios de gestion de energia, la cual

busca aumentar la competitividad de sus clientes, disminuyendo costos e impulsando
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oportunidades en el uso de la energia con servicios que abarcan desde la etapa de disefio de
proyectos hasta la operacion y mantencion de edificios e industrias. Especificamente para el
sector hotelero los servicios de negociacion de los contratos de suministro eléctrico y

evaluacion de Eficiencia Energética.

La gestion realizada con esta empresa, al tener un plan con la cdmara tipo B, se basé en
busqueda de acercamientos comerciales con las empresas que ellos consideraban objetivo,
como constructoras, empresas multipunto, inmobiliarias y universidades; como ejemplo, se
logro concretar reuniones con Fénix construcciones, Actual Inmobiliaria, Miniso y Pontificia
Universidad Javeriana. Las personas encargadas de Efizity en Colombia y con quienes se
manejaba todo acercamiento y solicitud son German Acebedo, Ingeniero de Proyectos y
Katherine Romero, Jefe de Proyectos. En mayo del presente, por orden directa de la casa
matriz en Chile, Efizity se desvincula de la Camara Colombo Chilena deteniendo asi la

gestion y los seguimientos que se venian realizando.

A continuacion, se relaciona la descripcion de la empresa en la ficha comercial de la

empresa Efizity (Tabla 3).

Tabla 3 Ficha Comercial Efizity
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N

efizity

EFIZITY. omprosa chilona lider consultora en sorvicios de
gostion de energia, la cual busca aumeontar la competitividad
doe  sus  clientes, disminuyendo costos o  impulsando
oportunidades en el uso de la energia con servicios que
abarcan dosde la etapa de diseno do proyectos hasta la
operacion vy mantencion de edificios o industrias.
Espacificamente para el sector hotelero los servicios de
negociacion de los contratos de suministro  eléctrico v
ovaluacion do Eficiencia Energdtica.

Numero FEEns
Contactos Cargo Correo Electrénico de Contacto a Cargo
CCIcC
German Ingenioro acebedo@efizitying com h7-
David Acebedo | de Proyectos g ng- 3155094911 Mancy
Katherinne Jefo de o 57- Boltran
Romero Proyectos kromero@efizitying.com 3115360477
Medio
Principal de Correo electronico, celular.
Comunicacidn
ﬂargo Gerente Goeneral - Gerente Financiero
requerideo
. Periodo de Agosto 2019 - Enero
Tipo de Plan B A rilinEigts 2020
Resumen Reuniones 8 Resumen Bases de 1
Gestidn Gestion datos
Bases de
Reuniones Pendientes datos Observacion
Plan de pendientes
Trabaje
0 0

Fuente: Autor, 2020

4.3.2.3 PROESTECH COLOMBIA S.A.S
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Proestech es una empresa chilena especializada en ingenieria y tecnologia para la
estabilizacion de suelos, enfocada en generar estructuras de pavimento eficientes, soluciones
integrales para la ejecucion de proyectos de mejoramiento y rehabilitacion o construccion de
la infraestructura vial. Actualmente cuenta con mas de 25 afios de experiencia optimizando el
uso de recursos y cuidando la sustentabilidad ambiental de los procesos, con operaciones en

empresas como Frontera Energy, Conconcreto, Alpina, Fazenda, Biomax, Ocensa, entre otras.

El contacto directo con esta empresa y a quienes se debia hacer la gestion de las
reuniones eran Andrea Benitez, Gerente Desarrollo de Negocios y Maria Constanza Castillo,
Gerente Administrativa. La gestion en un principio estuvo enfocada en el sector minero
energético, sin embargo debido a la crisis por la pandemia fue necesario cambiar el enfoque al
sector alimenticio donde Andrea Benitez filtraria las bases de datos para poder contactar con

las empresas llamativas para ellos.

Al manejar un tipo de Plan A tenian derecho a Bases de Datos y Agendamiento de
reuniones junto con otros beneficios, sin embargo a pesar de esto no hubo muchas

indicaciones para realizar la gestion.

A continuacion, se relaciona la descripcion de la empresa en la ficha comercial de la

empresa Proestech (Tabla 4)



Tabla 4 Ficha Técnica Proestech
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ROESTECH

DESOE 1999 ESTRGILIZANDO CAMINGS

Descripcion Empresa

Es una empresa chilena especializada en
ingenieria y tecnologia para la estabilizacion de
suelos, enfocada en generar estructuras de
pavimento eficientes, soluciones integrales para
la ejecucion de proyectos de mejoramiento y
rehabilitacion o construccion de la infraestructura
vial. Actualmente cuenta con mas de 25 anos de
experiencia optimizando el uso de recursos vy
cuidando la sustentabilidad ambiental de los
procesos, con operaciones en empresas COMo
Frontera Energy, Conconcreto, Alpina, Fazenda,
Biomax, Ocensa, entre otras.

NUmero de Persona
Contactos Cargo | Correo Electrénico a Cargo
Contacto
CCICC
Gerente
Andrea Benitez Desarrollo +57 Adriana
de abenitez@proestech.com.co | 3118470184 | Navas
Negocios

Medio Principal
de

Via Skype, correo electronico.

Comunicacién
Para la agenda de reuniones se debe contactar al Gerente de
proyectos, Gerente de Infraestructura.

Observaciones Para la gestion 2020, Andrea se.reun]'é con nosotros en la Oficing y
llegamos al acuerdo de que ella filtraria la base de datos que manejan
para contactar empresas llamativas para ellos. También se hablo de
la posibilidad de comenzar a gestionar para ellos bases de datos con
los sectores que mas les interesen.

Tipo de Plan Plan A Periodo de
Afiliacion
Reuniones 12-14
Plan de
Trabajo Bases de 100 Cronograma
datos

Fuente: Autor, 2020
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4.3.2.4 SEMINARIUM

Seminarium es la compafiia nimero uno en América Latina en actualizaciones y mejoras
administrativas. El objetivo es ayudar a las personas y las empresas a desarrollar todo su
potencial a traveés del conocimiento, las mejores practicas y la experiencia, y desarrollar planes
innovadores para las nuevas necesidades de las empresas latinoamericanas. Con este fin,
Seminarium cuenta con los oradores, expertos, lideres, influenciadores y visionarios mas

importantes del mundo, y tiene alianzas con las mejores escuelas de negocios del mundo.

El contacto directo con esta empresa en un principio era Diana Abadia, Profesional en
Mercadeo, con ella se pactaron dos entregas para las bases de datos cada una de 50 contactos
los cuales tenian que ser Gerente y/o Director de Mercadeo o Alianzas, cada base de datos
tomaba un tiempo entre 15 y 20 dias debido a la cantidad de contactos y la dificultad de
conseguir la informacion en cada empresa. Para la busqueda de reuniones tenia que ser con
empresas grandes y el cargo, en lo posible, debia ser con el Gerente General o Gerente de
Recursos Humanos sin embargo debido a la problematica con la pandemia, estos
acercamientos fueron casi nulos. A partir del mes de abril el contacto pasé a ser Johanna

Vacca, Country Manager debido a la desvinculacion de Diana Abadia de Seminarium.

En la tabla 5 se observa la ficha técnica comercial de Seminarium.

Tabla 5 Ficha Técnica Seminarium
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Descripcion de la empresa

Seminarium es la empresa No. 1 en actualizacion y
perfeccionamiento ejecutivo en america latina. El objetivo
de ayudar a las personas y empresas a alcanzar su maximo
potencial a traves del conocimiento, de mejores practicas
M y experiencias, desarrollando programas innovadores para
las nuevas necesidades de las empresas latinoamericanas.

SEMINAR]UMT Para ello, Seminarium cuenta con los mejores speakers,

una red de expertos, lideres, influyentes y visionarios de

relevancia internacional y| con la alianza con las mejores
escuelas de negocio del mundo.
Nimero de Persona
Contactos Cargo Correo Electronico ;Con tacto a Cargo
CCICC
Johanna Vacca Gerente alexandra falquez(@seminarium.com.co (7)
Comercial ~EqUezE ' ’ 3133134466
Diana Abadia Profesional | diana abadia@seminarium com.co ,l‘(:l ,) Adriana
3185295313 | Wavas
de Mercadeo avas
Diana Erazo Directora In diana erazo@seminarium com. co ©7)
Campus ' i ' ) 3183878339
s Ejecutiva . — (57
Nury Vasquez Comercial nury.vasquez{seminarium com.co 3233783859

Medio Principal | La comunicacion se da Via Correo electronico o via WhatsApp
de

Comunicacion
Cargo Altos Cargos, Gerente General, Gerente de Recursos Humanos
requerido
* Le interesan reuniones con altos gerentes
Observaciones o En caso de conseguir reuniones en otras ciudades se realizan

videoconferencias.

Fuente: Autor, 2020

Tipo de Plan B (nuevo) Pe.”."d‘.’,de Agosto - Enero
Plan Afiliacion
Reuniones 10 - 12 2 mensuales
Plan de B d Cronograma
Trabajo ases de 100 4 mensuales
datos

4.3.2.5 SIGNATURE SOUTH CONSULTING
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Signature South Consulting, es una empresa lider en la provision de solucion de
intercambio de documentos electrénicos basada en firma digital, incluidas facturas
electronicas. De igual forma, cuentan con la red empresarial Gosocket, la cual permite a las
compafiias relacionarse facilmente a partir de los DTEs (documentos tributarios electronicos).

Manejan un Plan tipo B el cual les da mas cantidad de bases de datos que reuniones.

Al tener la responsabilidad de esta empresa compartida con una compafiera se tomé la
decision de que cada uno manejaria una parte, ella en su mayoria se dedicaba a la gestion de
reuniones con las empresas, esta gestion se hacia para Ana Valencia y Alexander Gonzalez en
Bogota y en Medellin para Oderis Alvarez. Por otra parte el manejo de las bases de datos
mensuales de 33 contactos cada una se hacia segtn el cronograma de obligatoriedad de la
DIAN para Facturacién Electrénica. Muchas de estas empresas eran complicadas de contactar
debido a la pandemia ya que al ser pequefias y medianas empresas, no habia respuesta por
parte de ellas al intentar comunicarse. Esta entrega se hacia a Ana Valencia y Nicolas

Sarmiento, Director Comercial.

Tabla 6. Ficha Comercial Signature
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Descripcion Empresa

Signature South Consulting, es una empresa
lider en la provision de soluciones de intercambio
electréonico de documentos, basada en firma

Signa'ture digital, entre estas, la facturacion electrénica. De

SOUTH CONSULTING igual forma, cuentan con la red empresarial

Gosocket, la cual permite a las compahias
relacionarse facilmente a partir de los DTEs
(documentos tributarios electronicos).

Numero de Persona
Contactos | Cargo Correo Electrénico a Cargo
Contacto
CCICC
Nicolas Jaime Director . .. (57)
Sarmiento Comercial nicolas. jaime@gosocket.net 3212012878 Eg&ign

Medio Principal
de
Comunicacién

Via telefénica, WhatsApp

Cargo requerido

Gerente Financiero, Persona encarga de Facturacion Electronica,
Gerente de Tecnologia

. N/A
Observaciones
Plan B Antiguo Periodo de Febroro - Julio
Tipo de Plan
Afiliacion Agosto - Enoro
Reuniones 10 - 12
Plan de & bases
Bases de de 33 Cronograma
Trabajo
datos Contactos en
el semestre
Bases de datos
Reuniones Pendientes Observaciones
Flan de pendientes
Trabajo 4 ¢ Febroro - Julio
(a] M A
10 / Agosto - Enoro

Fuente: Autor, 2020
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4.3.2.6 TECNOFAST

TECNO FAST, Es una de las empresas lideres mundiales dedicada al alquiler, venta y
fabricacion de espacios de alta tecnologia y espacios de disefio, y sus soluciones espaciales

pueden mejorar la vida de las personas a través de la innovacion y el disefio.

La gestion con esta empresa inicia del todo cuando inicia la pandemia, debido a que las
construcciones modulares que ellos ofrecen podian ser beneficiosas al momento de contener o
aislar el virus, por esto la gestion realizada en su mayoria fue contactando a con la secretaria
de salud o entes encargados de todo este tema. La gestion se realizaba para Jenny Quinche,
Directora Comercial. Manejan un tipo de Plan A, con el cual tienen més prioridad en

reuniones que bases de datos.
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=

TECNO FAST

Descripciéon Empresa

TECNO FAST, Es una de las companias lideres en el
mundo dedicada al arrendamiento, venta vy
fabricacion de espacios de alta tecnologia y espacios
de diseno, y sus soluciones espaciales pueden mejorar
la vida de las personas a través de la innovacion y el
diseno. Creemos en el valor del tiempo, el respeto por
el medio ambiente y la importancia de la eficiencia y
la calidad.

, Persona
Contactos Cargo Correo Electronico Nimero de a Cargo
Contacto
CCIcC
. Directora . (57)
Jenny Quinche Comercial jquinche®@tecnofast.com.co 3112388882 | Adriana
Navas
izl Prln.c1pa.! Correo electrénico, celular, WhatsApp
de Comunicacion
Cargo requerido
Observaciones Agendar espacio en la sala de reuniones.
) Periodo de
Tlaesbs Afiliacién
. Bases de
Resumen Reuniones 12 Resumen datos
Gestion Misiones 0 Gestion PCE n/a
Bases de
Reuniones Pendientes datos Observacion
Plan de pendientes
Trabajo 0

Tabla 7. Ficha Comercial Tecno Fast

Fuente: Autor, 2020
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4.3.2.7 TUTEN LABS

Es una empresa chilena que apoya a las compafiias a asumir el reto de digitalizar la
experiencia de servicio y sus operaciones con los clientes, incrementando su productividad y
niveles de servicio. Ademas, provee plataformas tecnoldgicas que optimizan las actividades
diarias y dan transparencia a todos los stakeholders del negocio, por medio de distintos
maodulos entre ellos: Gestidn de experiencia cliente, coordinacion operativa, business

intelligence y administracion de datos maestros.

Esta empresa se empezo6 a manejar en el mes de abril debido a que el compariero que la
manejaba se retird de la camara. Con ellos se maneja la modalidad tanto de reuniones pero
directamente en la casa matriz que es Chile, como bases de datos semanales 10 contactos los
cuales salen de una base de datos de prospectos hecha anteriormente por Hugo Poveda, Lead

Generator Specialist quien es nuestro contacto directo con esta empresa.
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Descripcion Empresa

Es una empresa chilena que apoya a las
compahias a asumir el reto de digitalizar la
experiencia de servicio y sus operaciones con los

clientes, incrementando su productividad vy
TUTE N </LABS> niveles de servicio. Ademas, provee plataformas
tecnologicas que optimizan las actividades diarias
y dan transparencia a todos los stakeholders del
negocio, por medio de distintos modulos entre
ellos: Gestion de experiencia cliente,

coordinacion operativa, business intelligence y
administracion de datos maestros.

Numero de Persona
Contactos Cargo Correo Electroénico C a Cargo
ontacto
CCICC
Lead (57) 320
Hugo Poveda Generator | angela.padilla@tuten.cl Adriana
o 8154828
Specialist Navas

Medio Principal
de Llamada o via Whatsapp.
Comunicacién

- Se acordo el envio de base de datos semanalmente de 15
contactos con una lista de empresas que suministro, que
contengan el nombre de la empresa, Nit (sin el Gltimo
numero) nombre del contacto, cargo operaciones,
tecnologia o nuevos proyectos, correo electronico, pagina
web y niUmero telefonico.

- Solicitarle que sector le interesa para gestionar reuniones.

Observaciones

Tabla 8. Ficha Comercial Tuten Labs
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Tipo de Plan Plan A Periodo de Septiembre -
P Afiliacion Febrero 2020
Reuniones 12 N/A
Plan de Trabajo C
) Bases de 100 ronograma N/A
datos
Bases de
Reuniones Pendientes datos Observacion
Plan de Trabajo pendientes
7 0

Fuente: Autor, 2020

5. Sistema de Informacién Orus Data

Orus Data es una plataforma creada para la facilitacion de distintos contactos en distintos
sectores de la economia. Esta plataforma al estar alin en version beta, ain no esta habilitada
para todos los afiliados a la cdmara, sin embargo hay unos clientes beta testers que se
encargan de probar la plataforma, hacer reportes de los errores en la informacion de los

contactos y hacer solicitudes de contactos que no se encuentren en la plataforma.

«» ORUSDATA o

P Bisqueda abierta = Busqueda por categoria Wl Dashboard Bl Noticias ¥ Favoritos Bl Administracién

Blsqueda abierta : Empresas

Ingresa los criterios o tags que quieras buscar. Puede ser el nombre de una persona. cargo 0 empresa.
Solicitudes

n Search Reportes

Contactos
Estadisticas

Usuarios

1
Orusdata © 2020. a
Términos y Condiciones - Aviso de Privacidad - Politica de Tratamiento de Datos

llustracion 4 Plataforma Orus Data (Orus Data , 2020)
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5.1 Funcionamiento de la Plataforma y Funciones Realizadas

Orus Data funciona principalmente mediante un integrador de redes profesionales
Ilamado LinkedIn, mediante esta red se pueden buscar los contactos deseados para cada
empresa del sector que se solicite y gracias a una extension de google Chrome creada

especificamente para esta plataforma, se pueden agregar automaticamente los contactos

H P - P T
i Empleos N

iscar
= ’ 2l ! 4 RO I | Estos son los dominios que OD encontrd.
' e o " L - Valida en tu correo si algun es correcto o ingrésalo manualmente
] 3 - emak.com (web de la empresa)
B nemak.com
N emak Ingresar dominic manual (validado en tu correc)
Sector automovilfstico - Villa de Garcia, Nuevo Lean - 89,117 seguidores
Visitar sitio web @ Digite el numero de la industria »
| | Seleccionar Pais Al
Inicio
5375 empleados
Acerca de
Buscar empleades por carge, palabra clave o universidad

Vida en la empresa
Empleos Siguiente )
Personas

Dande viven + Afiadir Donde estudiaron + Afiadir
Videos

2322 | México 335 | Universidad Autonoma de Nuevo Ledn

1002 | Estados Unid, 327 | Tecnoldgico de Monterrey

B Mensajes B -
— 83 wersa

deseados a junto con el dominio del correo electronico, sector al cual pertenece la empresa y
el pais. Llegado el caso que no se pueda encontrar el contacto o la empresa en LinkedIn, este
proceso se puede realizar de forma manual pero para esto se debe contar con la informacién

precisa de dichos contactos y de la empresa solicitada.

lustracién 5 Uso de LinkedIn con la extension de Orus Data (Linkedin, 2020)
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Las funciones realizadas en esta plataforma son la basqueda de contactos para las
solicitudes y los reportes que llegan por parte las empresas beta testers y los mismos
funcionarios de la Camara Colombo Chilena. Cada semana se manejan los turnos rotativos en
donde la mitad de los practicantes se encargan de estas labores y cada uno tiene un usuario y
contrasefia para poder ingresar a toda la informacion de la plataforma y poder ver las

solicitudes realizadas.

6. Conclusiones y Recomendaciones

6.1 Conclusiones

Haber realizado la pasantia en la Camara de Comercio e Industria Colombo Chilena
ayuda al estudiante a tener mas claridad de como es el ambito laboral, de cdmo puede llegar a
ser el manejo comercial de una empresa y pensar fuera de un contexto para lograr encontrar
las mejores estrategias a diferentes problemas o requerimientos. También es posible
desarrollar y utilizar los conocimientos adquiridos durante todos los semestres de la carrera,
asi como las habilidades y aptitudes personales para cumplir satisfactoriamente con los

objetivos y actividades planteadas.

Se logra conocer también un poco mas sobre la cultura chilena debido al contacto que se
tiene con las empresas de esta nacionalidad, conocimiento que llega a ser clave al momento de
realizar las gestiones comerciales debido a la diferencia cultural que hay en cada pais, desde lo
mas sencillo que puede ser el como referirse de manera formal a una persona, los horarios
para temas laborales y hasta los protocolos al momento de participar en un acercamiento

comercial.
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Durante todo el proceso de la pasantia, se aprende a ser mas proactivo en labores y tareas,
a ser mas organizado y cuidadoso con la informacion que puede llegar a manejar y hacer
contactos que pueden llegar a ser muy provechosos en un futuro préximo. Por esto se puede
enfatizar que el proceso de pasantia fue beneficioso para todas las partes involucradas, como
lo son la Universidad debido a que queda la huella de los profesionales que estan capacitando
cada dia, al estudiante que ahora pasa a ser mano de obra calificada y de calidad, y a la
Organizacion ya que los aportes y servicios del pasante son puntos clave para el cumplimiento
de los requerimientos por parte de sus empresas afiliadas y da la oportunidad a los pasantes de

formarse y adquirir experiencia beneficiosa para su vida personal y laboral.

6.2 Recomendaciones

Algunas recomendaciones para los futuros practicantes en esta organizacion, es que
aprovechen los contactos y oportunidades beneficiosas que pueden surgir de trabajar en la
gestion comercial de estas empresas que son sobresalientes en sus sectores econémicos,
oportunidades que pueden resultar con la vinculacién profesional en una de estas empresas o

incluso en la vinculacion directa con la Camara Colombo Chilena.

Para la Camara Colombo Chilena, algunas de las recomendaciones es que sigan dando la
oportunidad a futuros estudiantes de cursar sus pasantias en su organizacion ya que es una
buena oportunidad de preparacion para el mundo laboral que viene después de la universidad.
Asi mismo que siempre escuchen las opiniones y aportes que puedan hacer los pasantes, ya
gue buenas ideas benéficas para la organizacion o empresas aliadas pueden venir de mentes

jévenes e innovadoras.
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En cuestiones de la plataforma Orus Data una recomendacion es seguir actualizando cada
vez mas esta plataforma con nuevas herramientas y procesos que hagan la busqueda de
contactos mas proactiva y que la informacion obtenida sea mas veraz, con el fin de no
consumir todo el tiempo del pasante y funcionarios y asi de esta manera puedan enfocarse con

mas tiempo a sus labores comerciales asignadas.
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8. Anexos

8.1 Anexo 1: Ficha Técnica Comercial

Nombre del Prospecto

Fecha Contacto

Sector

Razoén Social Descripcion del Prospecto

Identificacion o NIT

Ciudad

Direccion

Pagina Web

Correo Electrénico

Teléfono Fijo y Extension

Agendamiento

Descripcion de Agendamiento

Fecha Cita

Hora

Direccion

Nombre Contacto

Cargo

Celular

Objetivo de la reunion Observaciones




