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RESUMEN

Transcointer Sas es una agencia la cual ofrece soluciones para las operaciones logisticas en Transporte Nacional e
Internacional, Courie Internacional, Intermediacion Aduanera, Asesoria Integral en Comercio Exterior. Con ¢l
siguiente proyecto se pretende dar contribuciones en el area comercial a través de plataformas como
ConnectAmericas, Godworldbusiness, entre otras, en donde se estarian contactando con posibles clientes potenciales,
teniendo como idea principal que el empresario pueda cerrar una negociacion y realice el tramite de fransporte,
documentacion con la empresa Transcointer, dando solucién al problema de bajo ingreso de clientes nuevos a la

agencia.
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1. INTRODUCCION

El trabajo de campo que se pretende realizar en la empresa Transcointer es de buscar
nuevos clientes potenciales a través de las plataformas digitales como las redes sociales de
Facebook, Instagram, LinkedIn, de ConnectAmerica, go4worldbuisness, entre otras, llegar a

los clientes que puedan aplicar a las convocatorias.

En primer capitulo y el segundo, estaré presentado el planteamiento del problema,
dando una breve descripcion de la realidad contextual que se presenta por la pandemia que
se empezo6 desde el mes marzo y genero el cierre parcial de algunas empresas afectando de

esta forma la produccion empresarial.

En el Tercer capitulo se estard abarcando la modalidad que se usard y se explicara
porque se usa esta modalidad dandole una profundidad a la estrategia de marketing de las 5
fuerzas de Porter, donde estudiare los Proveedores, los clientes, los competidores, productos

sustitutos, nuevos competidores

El Cuarto capitulo, el desarrollo de mejora en donde se estara resolviendo los
objetivos especificos del proyecto las estrategias que de marketing usadas para que a través
de las plataformas los empresarios se inscriban y puedan generar negocios internacionales de
esta forma la agencia Transcointer entraria a brindarles asesoria personalizada a cada uno de

los empresarios para que puedan ser escogidos por unos de los clientes internacionales.

Finalmente se brinda las conclusiones y las recomendaciones para la empresa

Transcointer y pueda ser usada para futuras investigaciones relacionadas.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Presentacion de la empresa!

2.1.1. Generalidades de la Empresa

Nombre: Transcointer SAS
Actividad Economica: Consultoria en Comercio Exterior
Direccion: Calle 201* 25 05 — Floridablanca, Santander

Teléfonos: 3182824399

2.1.2. Reseiia Historica

La Transportadora y Comercializadora Internacional S.A.S. fue fundada en
Bucaramanga con el proposito de brindarle apoyo y asesoria en comercio exterior a los
empresarios locales, quienes habian tenido el suefio de lograr internacionalizar sus marcas.
Adicionalmente, fuimos la primera agencia de carga internacional en Santander.

Su fundadora, la Dra. Jeanette Suescun, fue sucedida en 2018 por un equipo joven de
profesionales en comercio exterior, que estuvo junto a ella durante 9 afios en la operacion.
Con un compromiso renovado y con el interés de potenciar las exportaciones e importaciones

de nuestra region, continuaremos siendo los aliados de las empresas colombianas.

' https://transcointer.com/nosotros/
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2.1.3. Misién 2

Brindamos soluciones logisticas en materia de comercio exterior. Nos encargamos
de apoyar y asesorar al empresario en su proceso de internacionalizacion, garantizando el

¢xito de cada operacion con transparencia y eficacia.

Estamos comprometidos en asegurar los intereses de nuestros clientes,
simplificando los procesos operativos y brindando las mejores alternativas del mercado que

faciliten el desarrollo y crecimiento de sus organizaciones.

2.2. Departamento Comercial Transcointer
El area comercial, estd manteniendo los clientes antiguos, este departamento realiza
cotizaciones, captacion de clientes por medio de llamadas ofertando los servicios de la
empresa, manejo de redes un poco informativas, realiza asesorias gratuitas, no manejan
brouchure empresarial, la empresa a nivel de Santander no es muy reconocida ya que los
empresarios buscan agencias de Bogota, Medellin y Cali, esta informacion se toma por las
llamadas que se realizan a nuevos clientes e indican que no tenian conocimiento de la

empresa.

2.2.1. Jefe Inmediato

a comercial@transcainter.com

€ +57 318 2824399

_ www. transcointer.com

Con Transeointer, 10 Carga sigmpre sequra, - t.ranscol I LS

2 https://transcointer.com/nosotros/
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Grafica 1. Tomada de los archivos empresariales de Transcointer SAS, realizada por el

Director de Marketing, Brayan F. Villamizar

2.2.2. Informacion Sobre el Cargo de Practicante

- Cargo y/o area: Auxiliar Comercial — Departamento Comercial

- Funciones especificas desempeiadas:

e Realizar llamadas con la base de datos Compite 360 de la cdmara de comercio.

e Buscar estrategias comerciales para las inclusiones de nuevos clientes
comerciales.

e (Coordinar las capacitaciones de Transconinter dandole apoyo al departamento de
Marketing.

e Manejo de las redes sociales de la empresa, realizando publicaciones, atencion al
servicio al cliente, en la busqueda de nuevos clientes ofertando las convocatorias
de las plataformas digitales.

e Atender llamadas telefonicas y brindar asesoramiento de acuerdo con las
inquietudes presentadas por los clientes o personas interesadas.

e Brindar apoyo a los clientes con los formularios a llenar y documentacion
solicitada (para inscripcidon puertos y agencia de aduanas), y corroborar su
adecuado diligenciamiento.

e Tener la informacion actualizada acerca de los registros de los clientes ante la

Agencia de aduana, policia, vuce y puertos.
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2.3. Diagnostico DOFA
2.3.1. Matriz DOFA

DEBILIDADES

AMENAZAS

Disminucion de ingreso de cliente
nuevo a causa de la pandemia.
Gran cantidad de labores que
faltan realizar en cada uno de los

puestos de trabajo.

Marca empresarial no tan

Pandemia Mundial

Cierre de algunas Fronteras
Aislamiento Total

Paro de actividad laboral

Cierre de Empresas

Volatilidad de Dolar
conocida y Bajo manejo de
marketing.
No estaba existiendo un empalme
con los practicantes.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Anos de experiencia.

Equipo de profesionales
Aprendizaje constante
(capacitaciones que se ofrece a
los practicantes).
Reorganizacion de la empresa
Trabajo en Equipo

Servicio personalizado y
asesoramiento continuo al

empresario

Capacitaciones al sector

empresarial.

Reactivacion economica
Impulsar la empresa por redes
sociales

Busqueda de nuevos clientes a
través de las redes sociales y
plataformas digitales.
Ampliacion de nuevos negocios a
través de capacitaciones para los
empresarios

Alianzas estratégicas que se
generaron a través de las
entidades que fomente el

comercio.
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Tabla 1.

2.3.2. Analisis DOFA

e DEBILIDADES:

La empresa ha tenido una disminucion de clientes a causa de la pandemia ya
que algunas de las empresas han realizado un cese de actividades durante la
cuarentena decretada por el gobierno colombiano desde marzo hasta agosto del
2020.

El departamento comercial por estar al cargo de una persona se genera
acumulacion de labores pendientes por realizar.

La marca de Transcointer empezando el afio 2020 era conocida
exclusivamente por sus clientes y manejaban un tipo de publicidad de voz a voz.

Los practicantes no estaban teniendo un empalme en las actividades y se

estaba teniendo 1 o 2 semanas de inactividad en el puesto de trabajo.

e OPORTUNIDADES:

Con el levantamiento de la cuarentena obligatoria las empresas empiezan a
tener reactivacion econdémica.

Se genera la digitalizacion por lo que se impulsa la empresa a través de redes
sociales (Instagram, Facebook, LinkedIn), y se realiza el lanzamiento la pagina web

(www.transcointer.com) , logrando llegar a clientes nuevos .
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Se empieza a realizar capacitaciones para los empresarios en cuanto a normas
aduaneras, de esta forma se generando alianzas comerciales, y reconocimiento

empresarial.

o FORTALEZAS:

Transcointer es una empresa que ya maneja un nivel de experiencia en
consultoria logistica y agenciamiento aduanero.

El Equipo de profesionales que maneja cada uno de los departamentos esta
capacitado para cubrir las necesidades de los clientes.

El personal estd en un aprendizaje constante, ya que se le indica a todo el
personal en participar en toda capacitacion posible por fuera de la empresa y con
capacitaciones por parte de los Directivos de la Compaiiia de esta forma se mantiene
actualizaciones de los procesos.

La empresa genero nuevos cargos para evitar acumulaciones de labores por lo
que se abri6 el departamento de marketing.

A pesar de generarse un trabajo de modalidad virtual, Transcointer logra
mantener el vinculo con los empleados, logrando espacios de esparcimiento y Trabajo
en Equipo tanto del personal nuevo como del personal antiguo.

En cada proceso que se realiza en la empresa se brinda un asesoramiento
personalizado con el asesoramiento continuo al empresario para lograr el mejor

acuerdo posible en logistica.
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o AMENAZAS:

A partir de 30 de enero de 2020 se declara la Pandemia de COVID 19,
iniciando en la poblacion de Wuhan, Hubei China, posteriormente en Colombia se
declara la Cuarentena desde el 14 de marzo hasta el 25 de agosto del 2020, en
confinamiento total.

Con el Decreto 412 del 16 de marzo de 2020, la presidencia de la republica
ordena el cierre de frontera terrestre y fluvial, permitiendo el transito de mercancia y
los transitos que deban realizarse por caso fortuito.

El Decreto No. 457 del 22 de marzo de 2020, indica que Colombia entraria en
confinamiento total, con el confinamiento decretado por el gobierno las empresas
cerraron parcialmente, solo estaban autorizadas algunos sectores de la industria.

Volatilidad del, la razon principal se gener6 a la reduccion de diferentes tipos

interés entre estados unidos y otros paises

2.4. Problemas principales del area de trabajo

En el desempefio del cargo de auxiliar comercial se pudo evidenciar algunos
problemas que estaria presentando el departamento lo cual si se le da una solucion
oportuna los procesos internos serian mas eficientes teniendo mejor rendimiento en

los procesos.

e Captacion de Nuevos clientes:
La empresa maneja el sistema de btisqueda de clientes con llamadas y visitas
a la empresa, aunque en su momento el sistema daba buenos resultados, pero ya que

¢l COVID-19 genero ciertos cambios en la sociedad generando restricciones en
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cuanto a visitas empresariales, toques de queda y cuarentena obligatoria, por lo tanto,
una de las mejores manera para llegar a los clientes de Transcointer seria a través de

redes sociales, brindando capacitaciones virtuales, video llamadas con los clientes,

agrupar sectores econdmicos déandoles la oportunidad de convocatorias

internacionales.

e Reorganizacion del departamento comercial buscando estrategias

comerciales:

El area de mercado y comercial realizan los objetivos de forma mensual por lo que
es mas recomendable realizarlo de forma anual para poder cubrir los eventos que se
realicen durante el afio de esta forma conocer en cuales participar, buscar servicios
sustitutos por los cuales los clientes estén dispuestos a pagar, generar sectorizacion de los

clientes para brindarles ofertas exclusivas.

3. JUSTIFICACION DE PROPUESTA DE MEJORA

3.1. Alcance de la propuesta

Busqueda de nuevos clientes a través de ofertarle la oportunidad de convocatorias,
de esta forma los empresarios, podran aplicar y realizaran el tramite comercio exterior

con Transcointer.

3.1.1. Objetivos General

Disefiar un plan estratégico de marketing que permita la captacion de clientes de
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nuevos clientes y fidelizacion de los clientes actuales para la empresa Transcointer SAS

3.1.2. Objetivos Especificos

o Identificar el perfil de los clientes actuales y de los potenciales

e Realizar una segmentacion de los clientes actuales

e Analizar el mercado para la captacion de nuevos clientes aplicando la estrategia de
las 5 fuerzas de Porter

o Disefiar estrategias de marketing para la fidelizacion de clientes actuales

e Desarrollar la propuesta del disefio del plan estratégico de marketing a través de las

plataformas digitales.

4. MARCO TEORICO
En este capitulo se dard a conocer los aspectos tedricos que se tuvieron en
cuenta para el desempeio de las actividades realizadas durante el periodo de practicas

y el logro de los objetivos propuestos.

4.1. Marketing?
En el libro de fundamentos de marketing, se define el marketing como “el proceso
social y administrativo por el cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a

través de la creacion y el intercambio de productos y del valor con otros”.

4.2. Marketing Digital

Actualmente nos encontramos sumergidos en la “era digital” y las empresas para

3 Stanton, W. J., Etzel, M. J., Walker, B. J., Baez, E. P., & Martinez, J. F. J. D. (2004).
Fundamentos de marketing.
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realizar negocios necesitan nuevos modelos de estrategias en marketing; el marketing digital,
se define como la aplicacion de herramientas tecnologicas para contribuir a los objetivos de
marketing dirigidos a logro de rentabilidad y retencion de clientes; El martketing digital se

basa en las 4F:

¢ Flujo: se define como el concepto de ser una multiplataforma. El usuario tiene
que ser atraido con la interactividad para captar la atencion del cliente y puedan
estar el mayor tiempo posible en la pagina.

e Funcionalidad: la navegacion para el usuario tiene que ser facil para que el

usuario tenga, evitando que el usuario abandone la pagina.
e Feedback (retroalimentacion): tener en cuenta la percepcion del cliente y tener
una interactividad en la pagina para conocer las opiniones de estos.

e Fidelizacion: al tener ya una relacion entablada entre los internautas se debe

encontrar un compromiso e interés con el usuario.

4.3. Analisis de Porter
El anélisis de Porter o la matriz de las 5 fuerzas de Porter es un modelo estratégico
elaborado por el economista y profesor Michael Porter en 1979, por medio de esta
herramienta nos estara proporcionando una estrategia para determinar la rentabilidad del area
de comercial, por lo tanto, serd utilizada para la elaboracion de planes estratégicos del

departamento.
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Ilustracion 2- Las cinco fuerzas competitivas de M. Porter

Amenaza de
los Nuevos
Competidores

Poder de Poder de
Negociacion Negociacion

de los delos
Proveedores . Compradores

Amenaza de
Productos o
Servicios
Sustitutos

Fuente: Elaboracion propia a partir de R Herrera, M Baquero - Universidad de Chile,
2018 - academia.edu

5. METODOLOGIA

La metodologia del trabajo sera exploratoria, basandose en los instrumentos de

entrevista y observacion directa.

Se entrevista al director comercial y al director de marketing para conocer
informacion detallada que seria usada en el documento y la observacion en el desempefio de

las funciones en el cumplimiento del cargo asignado.
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Con la informacion que sera utilizada para el desarrollo de este trabajo, proviene de
fuentes primarias y secundarias. Con la informacion secundaria esta basada en el analisis e
investigacion realizada en internet, de trabajos con referencias en estrategias comerciales y

de marketing.

6. DESARROLLO DE LA MEJORA

6.1. Identificar el perfil de los clientes actuales y de los potenciales

El cliente actual de Transcointer son empresas del sector de Calzado,
Metalurgica, Vino, que se encuentran ubicados en el departamento de Santander, contando
con mas de 5 afios de experiencia en el sector, teniendo interés en realizar procesos de
comercio internacional.

Por lo cual un cliente potencial para Transcointer son las empresas manufactureras
con 2 anos o mas en el sector, ubicados en los departamentos de Santander, Cundinamarca,
Antioquia. cumpliendo con los requisitos para poder realizar operaciones de comercio
exterior; sus productos deberdn cumplir con los estandares de calidad para ser exportados, la
empresa debera cumplir con una capacidad econémica de minimo $ 15.000.000.

Los intereses principales serd el de exportar o importar diferentes insumos,
productos a través del mercado internacional permitiendo que nuestros clientes puedan usar

el proceso para darse a conocer a nivel internacional.
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6.2. Realizar una segmentacion de los clientes actuales

6.2.1.

Ubicacion: Colombia; Santanderes, Antioquia, Cundinamarca
Rango de edades: 18 afios hasta 70 afios.

Género: Hombres y Mujeres

Nivel socio econdmico: estrato 3 en adelante.

Nivel de ingresos: $ 3.000.000 en adelante

Grado de experiencia en la actividad: Un afio de experiencia en la actividad.

Seleccionar el mercado objetivo.

Nuestro mercado objetivo, estara conformado por el sector manufacturero, que abarca

por mujeres y hombres de 18 a 70 afios con ingresos mensuales de $ 3.000.000 en adelante,

ubicados en las principales regiones (Antioquia, Cundinamarca y Santanderes). Que tengas

por lo menos un afio de experiencia en el sector.

6.2.2.

Definir el perfil del consumidor.

Empresas manufactureras, que tenga un afio de constitucion como organizacion, que

cumplan con los requisitos para poder realizar operaciones de comercio exterior, que sus

productos cumplan con los estdndares de calidad para ser exportados y que capacidad

economica por lo menos $ 15.000.000. Su interés principal es traer diferentes insumos o

productos mediante el mercado internacional, que les permita mejorar su producto final.

6.3. Analizar el mercado para la captacion de nuevos clientes aplicando la
estrategia de las S fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico que ayuda a identificar el sector

en términos de fuerzas competitivas. Aquellos sectores en los que estas cinco fuerzas son

intensas no son atractivos para competir en ellos.



~_transco

6.3.1. Poder de la Negociacion de los clientes

Los clientes de Transcointer poseen un ALTO poder de negociacion ya que existe un
gran numero de empresas que brindan servicios relacionados con la gestion en comercio
exterior y logistica, por lo tanto, por lo cual en el poder de negociacion se orienta en generar
una economia de escala a menor precio, identificando la alternativa de acuerdo con sus
necesidades.

El poder de negociacion de los clientes abre una oportunidad en Transcointer para
ofrecer servicios especializados a través de las plataformas digitales teniendo una
comunicacion constante por medio de las redes sociales en combinacion de 3 productos:
Capacitaciones virtuales, pagos accesibles (tarjetas de crédito, pagos digitales),

convocatorias empresariales.

6.3.2. Poder de Negociacion de los proveedores
En el sector de la consultoria, el poder de negociacion de los proveedores es ALTO
debido a que se debe contar con profesionales especializados de acuerdo con la necesidad de
cada cliente. Por ende, entre mas especializado sea el servicio serd mayor el costo de este.
En el analisis encontramos a Transcointer una oportunidad en la negociacion de los
proveedores, teniendo en cuenta que los proveedores de nuestra Consultora inicialmente
seran los socios, quienes proveeran directamente los servicios y las empresas con las cuales
ya se maneja una alianza.
6.3.3. Amenaza de nuevos competidores.
La amenaza de nuevos competidores en el mercado de consultoria es ALTA,

teniendo presente el incremento de la demanda por parte de las empresas en contratar
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asesorias integrales para el desarrollo y sostenibilidad del negocio, lo cual permite que las
empresas de consultoria tengan mayor oferta en donde cada competidor debe generar un valor
agregado que le permita permanecer en el mercado.

Este item encontramos una oportunidad de negocio, por lo que la empresa
Transcointer realiza las apreturas de capacitaciones virtuales como ESCUELA
TRANSCOINTER, de esta forma se estaria realizando acompafiamientos a los
emprendedores en sus procesos de comercio exterior facilitando la apertura de negociaciones

futuras.

6.3.4. Amenaza de nuevos productos sustitutos

Los productos sustitutos para nuestro sector de consultoria serian los que el cliente
puede tener como alternativa ya que pueden desempefiar la misma funcién, el grupo de
productos y/o servicios sustitutos en la sector analizado esta conformado por empresas
privadas que realizan consultorias en comercio exterior como CargoTrading, Acoex y
Secoex, How2Go, Godit, entre otras, asi como las instituciones gubernamentales:
ProColombia, Camara de Comercio que brindan asesorias y capacitaciones a las empresas a
bajo costos o gratuitas brindandoles para generar rentabilidad a sus negocios.

Los factores que encontramos en los productos sustitutos nos permiten tener la
oportunidad de generar alianzas con los diferentes interlocutores, con la finalidad de brindar
servicios complementarios para nuestros clientes; capacitacion en régimen aduanero,
capacitacion en importaciones a través de plataformas digitales (Aliexpress, Wish, entre

otras), actualizacion de normativas tributarias, etc.

6.3.5. Rivalidad entre competidores
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A consecuencia de la crisis de los ultimos afos, al desempleo y la pandemia generada
por el Covid19 se generaron iniciativas para la creacion de consultoras de diversos sectores
economicos, por lo cual la rivalidad entre competidores es ALTA.

Debido a la saturacion del mercado en consultorias, la rentabilidad de estas se hace
un poco dificil por eso se deben identificar las ventajas competitivas como las eficiencias en
los servicios prestados, la implementacion de tecnologias en los procesos, y el manejo de
servicio al cliente.

En este analisis si encontramos una amenaza para Transcointer, considerando que no

es la tnica consultora en el mercado dirigida a nuestro segmento de cliente.

6.4. Disefar estrategias de marketing para la fidelizacion de clientes actuales

Para realizar la fidelizacion de los clientes que ya maneja la compafiia se manejara
una comunicaciéon humana, personalizar las conversaciones llamando a los empresarios por
el nombre teniendo una comunicacion calida, tener una fluidez verbal.

Tener una relacion continua nos permitirda monitorizar como se siente nuestros
clientes con respecto a Transcointer y llegar a solucionar posibles problemas antes de
que salgan a la superficie.

En Transcointer después de realizar una conversacion telefénica con un cliente se
realiza los siguientes pasos:

e Realizar un seguimiento por teléfono, email o redes sociales.

e Enviar correo electrénico a los clientes en fechas especiales (cumpleafios,
festividades, navidad, afo nuevo), recordandoles que sigues estando disponible

para ellos.
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o Realizar un envido mensual con las novedades de Transcointer, como eventos

corporativos, y contenidos interesantes.

6.5. Desarrollar la propuesta del disefio del plan estratégico de marketing a través
de las plataformas digitales

Estas estrategias estan orientadas para la captacion de clientes dando a conocer los
servicios de Transcointer mediante las actividades y destacar las ventajas competitivas de
publicidad a través de las redes sociales (Facebook, Instagram, LinkedIn).

El proceso de venta se orientara en principio a detectar al perfil del cliente, a través
de llamadas telefonicas (Telemercadeo) usando bases de datos que la empresa proporciono,
dando un primer reconocimiento del empresario, después se realiza una busqueda a través de
las redes sociales, concretar una cita y ofrecer los servicios de la empresa.

Al realizar el filtro de las bases de datos se envia correo a las empresas sobre las
convocatorias de plataformas como lo son ConnectAmericas, go4worldbusiness, Ariba.com,
entre otras.

Ilustracion 3- Proceso de Venta

Detectar al Contactar Ly
[ofe] g ¢<]o)

cliente ' cita electronico

Realizar Perfilar al Hacer
llamada cliente Seguimiento
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Fuente: Elaboracion propia

6.6. Impacto de los resultados en la gestion de la empresa
En el cargo de Auxiliar Comercial se desempeiio las siguientes funciones:
e Atender llamadas telefonicas y brindar asesoramiento de acuerdo con las
inquietudes presentadas por los clientes o personas interesadas.
Lo que permitio tener un acercamiento con los clientes nuevos y antiguos de la

empresa

e Sistematizar la informacion de contacto de los clientes.

Se realiza recoleccion de la informacion en Excel llevando registro de los contactos con los clientes.

e Informar y asesorar a los clientes, sobre los requisitos para exportar y las

actualizaciones en normativas de comercio exterior que deban implementar.
Con esta funcion se realiza un asesoramiento personalizado para cada uno de los empresarios

dependiendo del sector con el cual se esta tratando.

e Solicitar a los clientes la documentacion requerida para la inscripcion ante la
agencia de adunas y puerto si asi se requiere.
Con esta funcion se hace revision de la documentacion que el cliente necesita para el proceso de
exportacion o importacion.
e Brindar apoyo a los clientes con los formularios a llenar y documentacién
solicitada (para inscripcion puertos y agencia de aduanas), y corroborar su
adecuado diligenciamiento.

Se realiza apoyo a los clientes al llenar la documentacion por via telefonica
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e Tener la informacion actualizada acerca de los registros de los clientes ante
la Agencia de aduana, policia, vuce y puertos. Auditar las metodologias de
transporte, cargue y descargue, trabajar a la mano con el Auxiliar de
Logistica para la preparacion de despachos e inspeccion de recibos
diariamente.

Realizar apoyo en el area, ingresando en las plataformas pertinentes

e Manejar la trazabilidad de la informacién con proveedores y clientes

a través de correos electronicos.
En esta funcion se realiza envid de correo electronicos sobre lo hablado en las cotizaciones
y con los clientes para tener una coordinacion en los clientes y proveedores.

e Coordinar de manera eficaz la logistica de exportaciones de acuerdo

con las necesidades de los clientes.
Dar apoyo al area encargado con la coordinacién en la logistica de la exportacion
e Solicitar diferentes cotizaciones a los proveedores.
Coordinar llamadas con los proveedores para encontrar la mejor opcion para el cliente final.
e C(Crear y generar criterios y certificados de origen ante la DIAN, ya
sea virtualmente o en fisico segln el pais de destino de la mercancia.
Realizar apoyo a la persona encargada de crear los certificados de origen
e Apoyo en el area comercial
En esta area se dio el apoyo, en las redes sociales y coordinar las llamadas de los clientes.
¢ Implementacion de estrategias comerciales
Se dan opciones de estrategias comercial con apoyo del area de marketing, y se evalua la

estrategia de las plataformas digitales.
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6.7. Analisis de conocimientos profundizados en su periodo de practicas

Con la practica realizada en la empresa Transcointer se pudo observar que en el
campo laboral la teoria tiene que ir de la mano con el desarrollo de esta, lo cual permite
identificar las necesidades que deben superarse y esto por medio de la aplicacion del
conocimiento.

La empresa Transcointer SAS estd bien constituida y hasta el momento ha mantenido
una muy buena rentabilidad economica, aunque en la pandemia se generd un cierre del punto
fisico, pero la empresa continua con operacion de teletrabajo, atendiendo a clientes de forma
telefonica y por video llamadas.

Por ello la captacion de clientes a través del marketing se enfrenta a unas nuevas
tendencias y abre a Transcointer a nuevas posibilidades de expansion con un reconocimiento
empresarial en consultoria en comercio exterior, por lo tanto, para lograr una mayor captacion
de clientes se genera la estrategia de realizar convocatorias a las empresas que siguen en
funcionamiento en época de pandemia para que puedan cerrar negociaciones a nivel

internacional.
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7. CONCLUSIONES Y APORTES

En la practica se dan varias conclusiones y aportes para la empresa Transcointer en la
cual se dara un manual de las plataformas de esta forma se conocera los pasos a seguir en
cada una de las plataformas y se recomienda a la empresa realizar un tipo de contrato o
realizar ellos mismos las convocatorias dependiendo de cada plataforma.

Correcta gestion de las redes sociales (Instagram, Facebook, LinkedIn,) y la pagina
Web de Transcointer, realizando publicaciones constantes minimo 2 veces a la semana para
mantener actualizaciones y atrayendo a los nuevos clientes. Con estrategias apropiadas la
empresa lograra captar clientes activos en las redes sociales.

Mantener Protocolos al momento de realizar llamadas para generar una identidad de
marca de la empresa en las llamadas con los clientes y en las conversaciones (correo
electronico, via WhatsApp).

Se deja calendario de marketing en publicaciones de las redes sociales y base de datos
organizado por sectores empresariales de los archivos de Transcointer.

Entrega de Borrador de un contrato de documento de intermediacion comercial que
se le sugiere a la empresa si va a usar las plataformas para los nuevos clientes, se entrega
como sugerencia a la gerencia y al director comercial.

Con el 4rea de marketing se desarrolla el nuevo Brouchure empresarial mas dindmico

y fresco para presentarse a los nuevos y antiguos clientes.
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Manual para Ingresar a Go4worldbusiness

1. Ingresamos a la plataforma por el link: https:/www.go4worldbusiness.com/

&« C @ godworldbusiness.com ##t O 8 @ copass) @

I Aplicaciones Citrix Receiver @ MiESSA @ Tiposdepensiony.. §) NoticiasdeBucara.. @ coreaTranscointer @) Sociedad Portuariz.. @ Inscripcion usuarios.. @ Nusva pestaria »

& Jo4WorldBusiness

I ed Liability Company

56 p. m.

- me 1
PO v

& godworldbusiness.com

3 Aplicaciones [) CitrixReceiver @ MIESSA ) Tiposdepensiony.. )} Noticias deBucara.. P correcTranscointer @ Sociedad Portuaria.. @ Inscripcion usuarios.. @ Nueva pestafia

Jgu-iledBusiness

fited Liability Company

L _H ..r wg S z:l.?:lf";;
3. Ingresamos Usuario y contrasefia de TRANSCOINTER (la informacion la tiene el
Director de Marketing)
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€ - C & godworldbusiness.com/login o= % r O N oEnﬂausa)

i Aplcociones () CitixRecciver @ MIESSA €D Tipesdepensiony.. )} NoticiasdeBucare., € correoTranscointer @ Sociedad Portuaria.. @ Inscripcion usbarios,. @ Nueva pestafia »

7 oF Liameal+1-800-114649 » @ Ayuda »
&% go4WorldBusiness

™ Para compradores - 48 Para Proveedores « & Registrarse

Buscar Encuentre con el mundo Encontrar compradores

Encontrar Proveedores

Nombre de amatistaazul

usuario @

Usuario Carred
~ electrénico
contrasena

Contraseiia

4. En esta pagina encontrara por sectores lo que se desea aplicar, si sigue bajando la
pagina encontrara algunas convocatorias mas relevantes

s C @ godworldbusinesscom/4 Bt O @)

ii Aplicaciones () Citrix Receiver @ MiESSA ) Tiposdepensisny.. )} NoticiasdeBucara.. @P corecTranscointer @ Sociedad Portuaria.. @ Inscripcién usuarios.. @ Nueva pestafia »

o Lameal+1-800-114649 + @ Ayuda ~
& go4WorldBusiness

™ Para compradores 48 Para Provesdores - & Hola amatis

N

- L
s en todo el munde Encontrar compradores ' Encontrar

Computadoras, Electronica y Comunicaciones, Electricidad »
Construccion, Hogar y Mobiliario
Industrial y automotriz

Diverso

Personal y entretenimiento
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1 Aplicaciones [ Citrix Receiver @ MiESSA

@ godworldbusiness.com/#*

(3 Tiposdepensiany.. ¥} Moticias de Bucara..

== India == India
El Hong Kong

P correcTranscointer

[l China

~_'transco

Bt O Qo

@ Sociedad Portuaria. @ Inscripcion ususrios.. @ Nueva pestafia

== ndia "= Indonesia

Compradores de desinfectantes de manos, mascarillas faciales y equipos de EPP  ver mas

I

@

= SE BUSCA: Guantes de nitrila

Comprador de Dinamarca 22-21 enera

Proporcione una cotizacion para el siguiente requisito del importador; Nombre del producto:
Guantes de nitrilo Especificaciones: 400.000 guantes de nitrilo en XL, 200.000 guantes de

(1] SE BUSCA: Guantes de nitrila

Comprador de Bélgica 22-21 enera

Indigue los siguientes requisitos de productos al por mayor: Nombre del producto: Guantes
de nitrilo Cantidad requerida: 1000000 - 5000000 Caja / Cajas (muestra) Condiciones de

=] SE BUSCA: Guantes médicos de nitrilo

Comprador de la Federacion de Rusia 22-21 enero

Proporcione una cotizacion para el siguiente requisito del importador - Nombre del producto:
Guantes médicos de nitrile Especificaciones: - Sin polvo - Todos los certificados CE / FDA

v
i SE BUSCA: Guantes de nitrilo sin polva
Comprador de Holanda 22-21 enero

Indique los siguientes requisitos de productes al por mayer - Nombre del producto: Guantes
de nitrilo sin polvo Especificaciones: - Todes los certificados CE / FDA Términes de empagque:

v v

Proveedores de productos alimenticios y agricolas vermas

10:56 p. m.
22/01/2021

- e dE

5. Aldarle clic a una de las convocatorias nos permitira contactarnos con el comprador
o vendedor del producto ya que esta plataforma nos permite también realizar
compra, servira para buscarle a clientes colombianos que deseen traer productos del
exterior

_ S Bl quemsi e oo (o %
¢« > c

Aplicaciones [ Citrix Receiver

XYY TR

@ MNueva pestaria »

@ godworldbusiness.com/buylead/view/784117 fwanted--nitrile-gloves.html

@ MiEssA P comeoTranscointer @) Sociedad Portusria.. @ Inscripcion usuarics...

2 S ———————————— -
Se busca: guantes de nitrilo Mensaje

f ¥in
¥ Caduca En 89 Dias

@ Tiposdepensiony.. }) Noticias de Bucara...

&= Comprador De Dinamarca VERIFICADO (2

nombre de empresa

Tunombre

Fr o s 5
43# Destino: Copenhague, Dinamarca

e 5
- Fecha: 22 de enero de 2021

e Precio objetivo: negocianle E Cantidad requerida: no especificada por el

comprader
i Condiciones de envio: CIF

‘ Condiciones de pago: L/ CoT/T Teléfono (pais y cédigo de drea)

Buscando proveedores de: Europa
Introduzcea el siguiente texto en el cuadro siguiente:
.

hhlvp

Descripcion del producto:
Proporcione una cotizacién para el siguiente requisito del importador

Nombre del producto: Guantes de nitrilo

Especificaciones
400,000 gua
200.000 guantes de nitrilo en L.
100.000 guantes de nitrilo en M

Cantidad requerida- MOQ

Leer bien la informacion para saber si se puede aplicar a la convocatoria, tener
presente el pais, ya que solo se podra aplicar a 1 por semana

Nota: Importante validar que Go4worldbusiness, deja hacer 1 consulta por semana si no esta
incluido en uno de los planes de la plataforma
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DOCUMENTO DE INTERMEDICACION COMERCIAL

Deberes de Transcointer

Realizar la inscripcién a la convocatoria en el tiempo acordado de la
misma

Revisar la documentacién este correcta para la inscripciéon de la
convocatoria

Enviarle al empresario la informacién sobre las convocatorias y hacerle
seguimiento a la misma

Tener comunicacién constante con el empresario sobre el proceso que
se esta llevando a cabo indicandole que parte del proceso va

Darle respuesta oportuna a cualquier duda e inquietud por parte del
empresario

Asesoramiento en el proceso de exportacion

Usar exclusivamente la informacion en la convocatoria que el
empresario indique ya sea una o mas convocatorias.

Deberes de los Empresarios

Adjuntar la documentacion necesaria para la realizar la inscripcidn
correcta a la convocatoria

El empresario se compromete que llegado el caso si la convocatoria
sale a favor de el en realizar el tramite de documentacion, transporte y
logistica con transcointer Sas

Realizar el pago correspondiente por la intermediacion comercial
cuando se firme el negocio pactado

Suministrar la informacion necesaria para el debido proceso

No divulgar informacién que se le transmita a través de las plataformas
que transcointer contacta a terceros



