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Resumen 

LH SAS fundada en 1986, nace con el objetivo de comercializar productos médico-

quirúrgicos en la ciudad de Bucaramanga y en el departamento de Santander, comenzó con 

un pequeño taller a fabricar muletas, bastones, caminadores y a su vez comercializaban sillas 

de rueda, poco a poco la empresa empezó a especializarse en suministros generales de 

productos hospitalarios y fue allí donde consiguió proveer dichos productos a ECOPETROL 

Después de varios años participando en el mercado la compañía decide atender el 

mercado de los Santanderes, por lo cual empiezan las relaciones con el comercio exterior y 

arranca la era de importar directamente, a su vez la empresa enfoca sus negocios en productos 

home care (salud en casa)  y monta su primer punto de venta en la ciudad de Bucaramanga 

especializándose en productos para la ayuda del paciente, rehabilitación y muebles 

hospitalarios  

La práctica empresarial le permite al estudiante de negocios internacionales tener un 

criterio más sólido sobre el comercio exterior e interactuar con cada uno de los procesos  

logísticos que se emplean en tiempo real 

El aprendizaje en la práctica empresarial realmente es sobresaliente, ya que cada uno 

puede afianzar sus conocimientos en el campo de acción lo que le permite ser más objetivo 

de acuerdo a las experiencias vividas. 
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Introducción 

La práctica empresarial fue realizada en LH SAS, empresa que cuenta con dos unidades de 

negocio una es home care (salud en casa) donde comercializan productos médicos, desde 

material médico-quirúrgico, productos ortopédicos, de rehabilitación, productos de 

fisioterapia, de diagnóstico, dotaciones hospitalarias, ropa desechable y muebles 

hospitalarios, la otra unidad de negocio es el área de cirugía donde se manejan toda la línea 

de osteosíntesis, instrumental, negocio que representa cerca del 90 % de sus ingresos. 

El cargo que desempeña el estudiante en práctica es de asistente de comercio exterior 

con énfasis logístico las  funciones que se pueden realizar durante estos seis meses van 

relacionadas con procesos de importación y comercio exterior, manejo de proveedores 

internacionales, liquidación de importaciones, presentación de registros de importación ante 

el INIVIMA, emisión de informes ante entidades como el Banco de la Republica y la Dian, 

diligenciamiento de declaraciones de cambio, manejo de cuenta en el extranjero (cuenta de 

compensación), compra de divisas, organización de viajes y agendas internacionales. 

El objetivo primordial de este informe es aplicar todos los conocimientos y 

herramientas necesarias adquiridas en el transcurso de mi carrera con el fin de adquirir nuevas 

experiencias y mejorar el nivel profesional 

El informe en primer lugar tiene una pequeña descripción de la empresa, su objeto 

social y cada una de las actividades, procesos y funciones realizadas a lo largo de estos seis 

meses llenos de grandes aportes tanto para la profesional como personal.(Departamento de 

calidad de LH SAS 2014) 
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1. Justificación 

Actualmente el tema de la salud en nuestro país es algo que ha tenido controversia debido a 

la cantidad de leyes e inconvenientes que se han generado durante los últimos años y que 

directa o indirectamente afecta a todos y a cada uno de los colombianos, es por ello que las 

empresas deben involucrarse en el tema con criterio para que así les permita ver las cosas 

desde otro punto de vista y de esa manera generar ideas que ayuden a mejorar y a realizar 

procesos más eficientes  para buscar un beneficio común. 

Por otra parte la empresa LH SAS le permite al practicante apoyar al departamento 

de comercio exterior en cada una de sus funciones dando sus puntos de vista y aportando 

ideas que ayuden a mejorar las actividades haciendo que estas sean más eficientes y con 

mejores resultados en un futuro próximo. 
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2. Objetivos 

2.1 Objetivo general  

Aplicar los conocimientos teóricos y prácticos adquiridos en la universidad en casos reales 

del día a día en cuanto a Negocios Internacionales con el fin de brindar un constante apoyo 

al departamento de comercio exterior de la empresa LH SAS 

 

2.2 Objetivos específicos 

 Apoyar al departamento de comercio exterior en relación a costos, tramites, 

liquidaciones de importación y documentación necesaria en los procesos de 

importación de materias primas e insumos 

 

 Apoyar al departamento de inventarios en la recepción de pedidos provenientes del 

extranjero 

 

  Crear aplicaciones para que el departamento de comercio exterior sea más eficiente 

en cada uno de sus procesos  

 

 Atender solicitudes y armar rutas en cuanto a viajes nacionales e internacionales para 

médicos y personal administrativo 

 

 Hacer seguimiento mediante medios telefónicos y electrónicos sobre ubicación de la 

mercancía 

 

 Apoyar a realizar informes ante el banco de la república y la Dian sobre la cuenta de 

compensación 

 

 Atender solicitudes de pagos a proveedores y giros financiados con entidades 

financieras 
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3.0 Presentación de la empresa 

3.1 Razón social 

 

3.2 Dirección: Carrera 32 No 36-13 Barrio: Mejoras Públicas  
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3.3 Reseña histórica 

Fundada en 1986 con el objetivo de comercializar productos médico-quirúrgicos en la ciudad 

de Bucaramanga y en el departamento de Santander. En esa época se contaba con la 

distribución regional de productos de Jhonson&Jhonson. 

En 1988 se obtiene la distribución de la primera línea de ortopedia para nuestra región 

(reemplazos articulares) de rodilla y cadera de la marca Zimmer distribuida en Colombia por 

laboratorios Procaps. Para estos años la empresa enfoca sus negocios también en productos 

home care y monta su primer punto de venta especializándose en productos para la ayuda del 

paciente, rehabilitación y muebles hospitalarios. 

Tratando de prestar el mejor servicio a la población con necesidades ortopédicas y 

con rehabilitación se abre el laboratorio ortopédico en 1993, con el taller de órtesis y prótesis 

y con personal especializado en la universidad Don Bosco, en el Salvador, Centro América. 

Siendo escogidos como aliados estratégicos de Otto Bock, Alemania. 

En el 2000 la empresa abre sus horizontes hacia las importaciones, consiguiendo la 

distribución exclusiva de MDT de Brasil para Colombia, con una gran variedad de líneas, de 

osteosíntesis y reemplazos articulares. En el 2008 la empresa deja de ser regional e incursiona 

en el mercado nacional abriendo oficinas en Bogotá, Medellín, Cali y Barranquilla y en el 

2009 conseguimos la distribución exclusiva de una línea de primera, la compañía número 1 

en China en trauma y osteosíntesis y expandimos nuestro servicio a todas las capitales del 

país. 

Hoy en día contamos con oficinas, representantes y distribuidores en toda Colombia, 

con un constante incremento en ventas y participación en el mercado gracias al amplio 

portafolio de productos especializados. Contamos con equipos de apoyo (para cirugías 

complejas) de última tecnología, tanto en neurocirugía, cirugía plástica y maxilofacial, 

trauma, reemplazos articulares y fijación externa.  Tenemos dentro de nuestros clientes las 

principales instituciones de salud en el país.  

Gracias a la constante participación el eventos internacionales como congresos y 

ferias en los últimos 10 años (Medica en Dusseldorf, china mes, CMEF en China, Kimes en 

Korea, Fime Miami, Hospitalar Sao Pablo, Leipzig, AAOS USA, expo medica Argentina) 

hemos fortalecido nuestra red de puntos de venta, home care (el mayor portafolio en sillas de 

ruedas), con un objetivo de ampliar nuestra red a todo el país antes del 2014. 

Nuestros almacenes están especializados en el suministro de productos médicos, 

desde material médico-quirúrgico, instrumental, productos ortopédicos, de rehabilitación, 

productos de fisioterapia, de diagnóstico, dotaciones hospitalarias, ropa desechable, muebles 

hospitalarios y últimamente hemos enfocado nuestros esfuerzos hacia productos más 

especializados como mesas de cirugía, equipos y elementos para quirófanos, consumibles 

especializado para endoscopia, productos y equipos para centrales de esterilización, entre 

otros. Actualmente importamos de estados Unidos, Francia, Inglaterra, Brasil, Corea, China 

e India. (Archivo de comercio exterior de LH SAS 2014) 
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3.4 Valores corporativos 

 Pasión - Por lo que hacemos. 

 Profesionalismo - Frente a nuestra empresa. 

 Humildad - En las relaciones con nuestros clientes y compañeros de trabajo. 

 Perseverancia - Con los objetivos y metas propuestas. 

 Respeto - Hacia todos nuestros clientes, empleados y hacia el propio ejercicio de 

nuestra profesión. (www.lineashospitalarias.com/2014) 

 

3.5 Políticas de calidad 

Alcanzar un posicionamiento sostenido en el mercado nacional, fundamentado en 

el mejoramiento continuo de los procesos y la capacitación permanente del recurso humano, 

ofreciendo a todos nuestros clientes productos y servicios de alta calidad a buen precio y en 

tiempos cortos (www.lineashospitalarias.com/2014) 

3.6 Objetivos de calidad 

 Asegurar la eficacia del SGC mediante el mejoramiento continuo de sus procesos 

 Incrementar los ingresos comerciales de la empresa, garantizando la satisfacción de 

sus clientes 

 Asegurar la competencia del personal que interviene en los procesos del SGC 

 Garantizar la competitividad y oportunidad en la comercialización de productos de 

las Unidades de negocio de Osteosíntesis y Salud en Casa 

(www.lineashospitalarias.com/2014) 

 

3.7 Misión 

Crear lealtad en nuestros clientes al tener a su disposición el más amplio portafolio de 

productos y elementos de tipo médico, quirúrgico, hospitalario y ortopédico en todo el 

territorio nacional, trabajando siempre con responsabilidad profesional, eficiencia y calidez 

humana para prestar un servicio de excelente calidad. (www.lineashospitalarias.com/2014) 

 

3.8 Visión 

Ser en el año 2016 una compañía líder con reconocimiento a nivel nacional en el sector de la 

salud por la variedad, calidad e innovación de los productos y servicios ofrecidos, excelencia 

en la atención, compromiso con el desarrollo y crecimiento integro de su talento humano y 

con una infraestructura que brinde un ambiente de trabajo agradable y que satisfaga las 

expectativas de nuestros clientes. (www.lineashospitalarias.com/2014) 
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3.9 Portafolio de productos 

Líneas hospitalarias maneja dos líneas de productos principalmente: La línea quirúrgica y la 

no quirúrgica. 

Línea quirúrgica: Está enfocada en la unidad de negocios del área de cirugía y es la que 

representa cerca de un 85 % de las ventas de la compañía, estos segmentos de productos en 

su gran mayoría son de la línea de osteosíntesis 

 Placas Anatómicas De Compresión Y Bloqueo Para Clavícula  

 Placas Anatómicas de Compresión y Bloqueo: Miembro Superior  

 Placas Anatómicas de Compresión y Bloqueo: Miembro Inferior  

 Tornillos Canulados  

 Clavos Intramedulares  

 Fijadores Externos  

 Sistema Maxilofacial  

 Sistema Columna  

 Sustitutos Óseos  

 Sistema Reemplazos  

 Sistema Endoprótesis 

  

Línea no quirúrgica: 

 Órtesis  

 Prótesis  

 Línea Ortopédica Blanda  

 Línea Ortopédica En Silicona  

 Equipos De Diagnóstico  

 Confort / Descanso  

 Calzado Ortopédico/Especial  

 Fisioterapia  

 Uniformes  

 Rescate, Riesgos y Emergencias  

 Movilidad  

 Sillas de Ruedas  

 Equipos Médicos  

 Implementos Hospitalarios  

 Muebles Hospitalarios 

Fuente (www.lineashospitalarias.com/2014) 
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3.10 Organigrama de la compañía 

Figura 1 organigrama  

 

(Departamento de calidad y mejoramiento LH SAS) 
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4. Cargo y Funciones 

4.1 Cargo: Asistente de Comercio Exterior 

4.2 Funciones  

 Coordinación de eventos internacionales  y ferias  

La compra de tiquetes nacionales es una responsabilidad del asistente de comercio 

exterior para el personal administrativo de la empresa, los instrumentadores que se 

tienen que desplazar a otras ciudades del país bien sea por una capacitación o una 

cirugía y los médicos con los que trabajan la empresa, así mismo es importante llevar 

un control de cómo se adquieren dichos tiquetes si es por compra directa en la 

plataforma de las diferentes aerolíneas que prestan el servicio o por un intermediario 

que en este caso sería una agencia de viajes (para el caso de los instrumentadores o 

los médicos es mejor adquirir los tiquetes mediante una agencia de viajes dado a que 

tienen mayor experiencia cuando se presentan cancelación en las cirugías y hay que 

cancelar el viaje)  

En esta función se dio un aporte muy importante para que los tiquetes salieran más 

económicos, la idea es planear los viajes con 3 o 4 semanas de anticipación y comprar 

los tiquetes a ciertas horas del día o aprovechar los outlet que sacan aerolíneas como 

Avianca, y Lan 

El proceso inicia con un formato donde va la información del viaje, motivo, destino, 

fecha de ida y fecha de regreso, posteriormente se cotiza y el director administrativo 

da el visto bueno para la compra de los tiquetes que se adquieren por tarjeta de crédito 

o agencia como se mencionó anteriormente 

Figura 2 Control tarjeta de crédito 2013 

 

Fuente: autor del trabajo 
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 4.2.1 Agenda de viajes internacionales y ferias 

Para que la empresa este a la vanguardia de lo que pasa en el sector de la salud a nivel 

mundial el gerente general y el gerente financiero programan viajes a diferentes 

países donde hay ferias de las principales compañías de productos médicos y 

quirúrgicos e innovadores que pueden estar en el mercado, la función consiste en 

organizar el viaje no solo a un país si no de cuatro países, el objetivo era organizar 

absolutamente todo el viaje, desde  la salida hasta la llegada  la llegada al país. 

 

Al final se evalúa la agenda en general porque todo tiene que salir de la mejor manera 

posible, que no se podía improvisar si no de ser muy puntual y hacer las cosas de la 

mejor manera posible, lo primero era saber qué países y que eventos les gustaría 

asistir durante el trayecto, luego consultar un poco sobre cada uno de estos países y 

mirar la parte diplomática, con la ayuda de la agencia Continental realizamos los 

tramites de consulado ante Taiwán,  China, Italia y Alemania, donde se solicitaron 

las respectivas visas las cuales fueron otorgadas, claro está después de reunir una serie 

de documentos, diligenciar formularios ante los consulados, hacer reserva en hoteles, 

compra de tiquetes aéreos y citas ante dichos consulados 

 

Una vez otorgadas las visas, se empezó a trabajar en la agenda internacional donde 

escribieron email a empresas en china que fueron muy bien recibidos y que  de una  

de otra manera tenían relaciones con la empresa, por cierto fue muy fácil asignar las 

citas que el gerente requería para que así su viaje fuese muy productivo, una vez 

obtenidos todos los datos se realizó un itinerario con la fecha, hora motivo y lugar de 

cada evento o visita empresarial  

 

Pero no todo terminaba allí después de su visita en china iban para Italia donde 

visitarían un familiar y posteriormente viajarían a Alemania donde terminaba el 

trayecto y se presentaba un evento de talla mundial la feria medica de Dusseldorf, 

evento en el asisten empresas de todo el mundo a presentar su portafolio de servicios 

y últimas tendencias en cuanto al mercado médico-quirúrgico 

 

Finalmente el gerente llego al país y se sintió muy satisfecho por el viaje y por la 

agenda que se le había programado 



20 

 

Tabla 1 - Itinerario viaje internacional

| 

Fuente Autor del trabajo 

 

DÍA FECHA CIUDAD NOMBRE HOTEL EVENTO O ACTIVIDAD NOTA

SABADO 02/11/2013 Bucaramanga …………………

Salida Aeropuerto 

Internacional Palonegro, 

rumbo Bogota - vuelo av 

8579 AVIANCA

Hora Salida: 14:07 - 

Hora Legada: 15:01

SABADO 02/11/2013 Bogota ………………….

Salida Aeropuerto 

Internacional el Dorado 

rumbo a Madrid, Barajas- 

VUELO IB 6586 IBERIA

Hora Salida: 18:10 - 

Hora Legada: 10:05 

del 3 de noviembre 

DOMINGO 03/11/2013 Madrid ……………………

Salida del aeropuerto de 

Madrid a Amsterdan- 

VUELO KL 1704 KLM 

ROYAL DUTCH ARLINES

Hora Salida: 17:00 - 

Hora Legada: 19:45

DOMINGO 03/11/2013 Amsterdam ……………………

Salida del aropuerto de 

Schiphol a Taipei - 

VUELOKL 807 ROYAL 

DUTCH ARLINES

Hora Salida: 20:45 - 

Hora Legada: 15:50 

(Del 4 de Noviembre - 

duración: 12:05 horas)

LUNES 04/11/2013 Taipei
Beauty Hotels 

Taipei-Hotel B7

Descanso en Hotel - 

Direccion: No 111 sec 1 

Chongqing s Rd, 

Zhongzhen district Taipei

Hora entrada:desde 

las 15:00 hasta el 5 de 

noviembre las 12 

MARTES 05/11/2013 Taipei ……………………

salida del aeropuerto 

Taiwan Taoyuan intl 

rumbo Xiamen- VUELO MF 

888 -XIAMEN AIRLINES

Hora Salida: 11:25 - 

Hora Legada: 13:00  

(Almuerzo en el avion)

MARTES 05/11/2013 Xiamen
Minnan Hotel  

Xiamen 

CMEF Spring 2013 -China 

International Medicinal 

Equipment Fair

MIERCOLES 06/11/2013 Xiamen
Minnan Hotel  

Xiamen 

CMEF Spring 2013 -China 

International Medicinal 

Equipment Fair

JUEVES 07/11/2013 Xiamen ……………………

salida de Xiamen 

aeropuerto GAOQI INTL a 

Beijing-VUELO CZ 378 

CHINA SOUTHERN 

AIRLINES

Hora Salida: 12:05 - 

Hora Legada: 14:35  

(Almuerzo en el avion)

JUEVES 07/11/2013

VIERNES 08/11/2013

SABADO 09/11/2013

DOMINGO 10/11/2013

DOMINGO 10/11/2013 Beijing ……………………

salida de Beijing 

aeropuerto CAPITAL INTL 

a Guangzhou- VUELO CZ 

3102 CHINA SOUTHERN 

AIRLINES

Hora Salida: 12:30 - 

Hora Legada: 15:45  

(Almuerzo en el avion)

ITINERARIO VIAJE BUCARAMANGA-CHINA - ALEMANIA- ITALIA-NOVIEMBRE  DE 2013

CHINA

COA 

COA 

DIRECCION: No 26-34, 

YILI SOUTH HUBIN 

ROAD, SIMING XIAMEN                                                     

Hora entrada:desde 

las 14:00  (INCLUYE 

DESAYUNO)

Beijing
Confirmar hotel 

vera 
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 4.3 Manejo de compras y proveedores internacionales 

 

Esta labor esta supervisada por la dirección de operaciones, la dirección financiera y 

la gerencia general y la ejecución de dicha labor depende del departamento de 

comercio exterior  

 

Primero se identifica la necesidad de importar que nace de la idea de ser competitivos 

en el mercado y crear una herramienta fundamental para ofrecer productos de calidad 

a precios adecuados, una vez se termine esta etapa se realiza un inventario en el 

sistema logístico y se identifica los stop y cuando estos llegan a niveles bajos de 

existencia de producto, luego se define el proveedor si está en la base de datos o si 

por el contrario hay que elegir uno nuevo, una vez se determine el proveedor se 

procede a la elaboración del pedido y la negociación de INCONTERMS que será 

utilizado el cual es pactado con el proveedor en cada caso, siempre buscando el mayor 

beneficio para la empresa 

 

Una vez concretada la negociación y de acuerdo a la forma de pago pactada, se 

proceden hacer los giros al exterior 

  

 4.4 Reembolso de Divisas y proceso de importación  

 

4.4.1 Giro directo: Se diligencias los formatos o documentos cambiarios: 

 

Tabla 2 Proceso giro directo 

Nombre del 
Formato 

Se encuentran 
en: 

Responsable 
de 

diligenciar 

Observaciones 

Formulario No 1           
Declaración de 

cambio por 
importación de 

bienes  

Archivos de 
Comercio 
Exterior 

Asistente de 
Comercio 
Exterior 

Original y copia 
firmadas por el 

gerente 
general de la 

empresa 

Carta de 
desembolso del 

giro 

Archivos de 
Comercio 
Exterior 

Asistente de 
Comercio 
Exterior 

Original y copia 
firmadas por el 

gerente 
general de la 

empresa, 
anexar factura 

proforma 

 

Fuente: Archivo de Comercio Exterior 
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Dado que los pagos anticipados no pueden anexar ni declaración de importación ni 

de documento de transporte; se debe tener en cuenta que una vez se tengan estos 

documentos es necesario diligenciar el formulario de “LEGALIZACIÓN DE 

DOCUMENTOS ADUANEROS” 

Una vez radicados los documentos en el banco, se espera el mensaje SWIFT (código 

bancario de transferencia), que es el documento que soporta el desembolso del dinero, 

este soporte es emitido vía faxmailmed (mensaje electrónico encriptado) 

Cuando se paga con giro directo al proveedor, además del SWIFT, el banco envía una 

notificación de liquidación de divisas 

 

4.4.2 Giro Financiado: Se diligencian los siguientes formatos o documentos 

cambiarios: 

 

Tabla 3 proceso giro financiado 

Nombre del 
Formato 

Se encuentran 
en: 

Responsable 
de 

diligenciar 

Observaciones 

Formulario No 3a, 6 
y 3: Declaración de 

cambio por 
endeudamiento 

externo  

Archivos de 
Comercio 
Exterior 

Asistente de 
Comercio 
Exterior 

Original y copia 
firmadas por el 
gerente general 
de la empresa 

Formulario de 
solicitud de créditos 
moneda extranjera 

Archivos de 
Comercio 
Exterior 

Asistente de 
Comercio 
Exterior 

Original y copia 
firmadas por el 
gerente general 
de la empresa, 
anexar factura 

proforma 

 

 Fuente Archivo de Comercio Exterior 

Los giros financiados son créditos en moneda extranjera que otorgan los 

intermediarios del mercado cambiario (IMC) – Bancos a las empresas importadoras. 

Son estos bancos los encargados de hacer el desembolso al banco del proveedor en el 

exterior, y las empresas importadoras pueden ir abonando a la deuda según sus 

propios plazos, pero teniendo en cuenta la fecha de vencimiento del crédito 

previamente acordado 
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Una vez radicados los documentos en el banco, se espera el mensaje SWIFT (código 

bancario de transferencia), que es el documento que soporta el desembolso del dinero, 

este soporte es emitido vía faxmailmed (mensaje electrónico encriptado) 

Los documentos que se deben diligenciar al momento de la solicitud de estos giros 

financiados son: Formulario No 6 Información de endeudamiento externo otorgado a 

residentes, Formulario No 3ª informe de desembolsos y pagos de endeudamiento 

externo y el formulario de solicitud de créditos moneda extrajera, anexando la factura 

proforma  

Para realizar abonos y/o cancelaciones a los giros financiados de mercancía no 

embarcada, es necesario diligenciar el formulario No 3 y se espera recibir del IMC el 

número de radicado del Banco de la Republica 

Luego de acordadas las condiciones de negociación directamente con el proveedor 

internacional, se contacta ala agente de carga internacional, agencia de adunas, 

excepto las importaciones inferiores a USD 2000, es importante hacer un proceso de 

selección para encontrar los intermediarios de servicios de transporte marítimo y 

aduaneros que sean más convenientes para las necesidades de la compañía, por otro 

lado se va a listando la entrega de poder a la agente de carga o agencia de adunas con 

el que queda autorizado como intermediario de LH SAS  

Este agente se encarga de hacer la liberación de guía, clasificación arancelaria, 

diligenciamiento de licencias de importación, declaración de importación, toma de 

seriales, y actividades de transporte y logística relacionada con la nacionalización 

Además de los pasos anteriores hay que tener en cuenta que una vez se haya 

confirmado la aprobación de la proforma al proveedor y este haya confirmado el 

despacho del pedido, todos los productos que sean adquiridos por primera vez deben 

ser creados en los sistemas informáticos que maneja la empresa, así mismo el 

coordinador de comercio exterior solicita la factura comercial, documento de 

embarque, seguro de carga, dichos documentos deben ser enviados por el proveedor 

en correo certificado 

Una vez nacionalizada la mercancía el agente de carga debe entregar a la empresa 

todas las facturas originales y documentos soportes de la operación, estos serán la 

base de liquidación para halla el costo unitario de la mercancía  
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Figura 3 Liquidación de importaciones 

 

Fuente: Archivo de comercio exterior 

Figura 4 Liquidación de importaciones – Cuadro de costos 

 

Fuente: Archivo de comercio exterior 
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En lo largo del tiempo de práctica se realizaron las siguientes importaciones: 

Apéndice a Importaciones realizadas tiempo de práctica 

 

Fuente Autor del trabajo 

Ya para terminar el proceso una vez hecha la liquidación de importación se le entrega 

una copia de la importación y de la liquidación de importación al departamento de 

contabilidad para que sean registrados indirectamente y así poder generar el 

“documento de compra” el cual se utiliza como soporte para las compras realizadas 

en el extranjero 
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La empresa tiene alianzas estratégicas con grandes compañías a nivel mundial uno de 

los socios más importante es Kanghui de china, empresa con la que se tiene relaciones 

comerciales por más de 3 años y que además hay una exclusividad de por medio en 

el país y próximos a recibir la distribución de panamá por la gran labor que ha 

desempañado la empresa LH SAS en Colombia 

 

La función como asistente de comercio exterior con la empresa Kanghui realmente 

es poca ya que el contacto con ellos lo hace la coordinadora de comercio exterior, 

pero esto no quiere decir que no se allá hecho algún contacto con otras empresas en 

el extranjero, primero se contactó para la organización del viaje internacional 

mencionado anteriormente y luego se enfoca más en el comercio exterior, si la 

empresa era nueva se realizaba una presentación de la empresa y del cargo del cual 

se desempeñaba, en algunos casos se solicitaba el portafolio de productos y servicios 

con los que contaba la compañía y a los 3 o 4 días contestaban mostrando cierto 

interés y enviaban el portafolio, pero se presentaron casos en que unas empresas no 

enviaban el portafolio si no que especificáramos los productos de mayor interés para 

así poder realizar una fractura proforma, a su vez informar sobre la cantidad a 

importar en caso de llegar a un acuerdo y así dar un precio, ayude a manejar muchos 

procesos y contactos, empresas como BK de Corea, Tiger de China, entre otros, pero 

afortunadamente tuve la oportunidad de realizar el contacto y los tramites de una 

importación con la colaboración de mi jefe;  fue con la empresa Medikokim de 

Turquía fabricante de productos relacionados con el área de urología, primero 

seleccionamos dos productos, les enviamos un correo para que nos enviaran los 

precios, luego definimos porque medio de transporte se iba a traer, si  por avión o por 

barco, termino inconterm, a nombre de quien tenían que hacer la factura, después le 

pedimos los datos bancarios, generalmente se les consigna el 30 0 40 % cuando el 

proveedor es nuevo, para que empiece a fabricar y una vez le entregue la mercancía 

al agente de carga se le cancela el saldo, ya para terminar la empresa Medikokim 

envía la mercancía por barco paso por las respectivas  aduanas, hace un trayecto del 

puerto a Bucaramanga y está a disposición de la empresa. Sale al mercado una vez 

LH establezca el margen de utilidad y el segmento al cual va ir enfocada dicha 

mercancía 

 

Por otra parte cabe destacar que la empresa importa mediante tráfico postal y envíos 

urgentes, generalmente realiza icho procesos cuando su stock está bajo en 

determinados productos que no pueden hacer fala y necesitan estar a disposición en 

cualquier momento 
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Apéndice b Factura Bk Medictech 

 

 

 Apéndice c Factura Tiger International 
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 Apéndice d Correo electrónico empresa – Sumbow 

 

 

 Apéndice e correo electrónico empresa China 
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Apéndice f Correo electrónico Medikokim 

 

 

Apéndice g Factura Medikokim 
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 4.5 Cuenta de compensación 

 

Son cuentas bancarias en moneda extranjera constituidas por residentes en entidades 

financieras del exterior; las cuales solo una vez se canalice una operación de cambio 

de obligatoria canalización a través de ellas adquieren su naturaleza de compensación 

y deben ser registradas en el Banco de la Republica, en esta cuenta también se pueden 

montar los pagos a proveedores internacionales o nacionales que cuenten con dicho 

mecanismo  

 

Así mismo debe realizarse un informe mensual ante el banco de la republica de todos 

los movimientos de ingreso y egreso realizados a y través de la cuenta en el mes 

calendario, además dicho informe se debe realizar en la plataforma del Bancolombia 

y no puede pasar del séptimo día hábil del mes preferiblemente, por otra parte 

trimestralmente ante la dirección de impuestos y aduanas nacionales (DIAN) 

 

Este informe lo realiza el departamento de comercio exterior y lo firma el 

representante de la empresa, es importante tener en cuenta que desde que se registra 

la cuenta como mecanismo de compensación ante el Banco de la Republica, 

independiente se realicen o no se realicen operaciones  

 

Una vez transmitidos los formularios correspondientes se realiza mediante 

transmisión electrónica el formulario No 10 “Relación de operaciones cuenta de 

Compensación” al departamento de cambios internacionales del Banco de la 

Republica, en forma consolidada y por numeral cambiario 

 

Beneficios de la cuenta 

 

 Cumplen la obligación de canalizar las divisas por el mercado cambiario, sin 

necesidad de acudir a los intermediarios del mercado cambiario 

 

 Elimina el diferencial cambiario que existe entre compras y ventas de divisas 

en un intermediario del mercado cambiario 

 

 Permite compensar divisas del mercado cambiario y del mercado libre  

 

 Puede Realizar un número ilimitado de transacciones internacionales 

 

 Puede contar con información a la mano para cualquier duda mediante la línea 

de atención 
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Tabla 4 consecutivo de declaraciones de cambio cuenta de compensación 

FECHA FORMULARIO NUMERO DE CONSECUTIVO 

10-jul FORMULARIO 1 1 

17-jul FORMULARIO 3 1 

17-jul FORMULARIO 1 2 

26-jul FORMULARIO 1 3 

31-jul FORMULARIO 4 1 

 JULIO FORMULARIO 10 1 

01-ago FORMULARIO 1 4 

06-ago FORMULARIO 1 5 

16-jul FORMULARIO 5 1 

31-jul FORMULARIO 5 2 

10-jul FORMULARIO 5 3 

17-jul FORMULARIO 5 4 

26-jul FORMULARIO 5 5 

27-ago FORMULARIO 5 6 

12-ago FORMULARIO 1 6 

16-ago FORMULARIO 1 7 

31-ago FORMULARIO 4 2 

AGOSTO FORMULARIO 10 2 

10-sep FORMULARIO 5 7 

16-sep FORMULARIO 5 8 

30-sep FORMULARIO 4 3 

10-sep FORMULARIO 5 9 

11-sep FORMULARIO 5 10 

13-sep FORMULARIO 5 11 

16-sep FORMULARIO 5 12 

02-oct FORMULARIO 5 13 

SEPTIEMBRE FORMULARIO 10 3 

13-sep FORMULARIO 1 8 

13-sep FORMULARIO 1 9 

13-sep FORMULARIO 1 10 

21-sep FORMULARIO 1 11 

23-sep FORMULARIO 1 12 

23-sep FORMULARIO 1 13 

04-oct FORMULARIO 5 14 

04-oct FORMULARIO 1 14 

 

Fuente Autor del trabajo 
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4.6 Compra de divisas y Fondeos a cuenta  

En este proceso se hacía un seguimiento a la plataforma virtual de las diferentes 

entidades bancarias para saber el comportamiento del dólar durante el día, para que 

así la empresa pudiera adquirir USD a la mejor tasa posible, este proceso iniciaba con 

una llamada a la línea de Bancolombia donde lo atendía a un representante del banco, 

le preguntaba uno por la mejor tasa que ofrecían en el momento y le pedía uno una 

opinión sobre el comportamiento de la divisa correspondiente, una vez dada la 

información se compara y se decidía si se realizaba la compra o si se dejaba para otro 

día, si se realizaba la compra le confirmaban a uno el valor  de la moneda, le daban 

un código de verificación, confirmaban el monto total y con esto se procedía a realizar 

un formulario No 5 y una carta como se muestre en la figura 12 con destino a  

Bancolombia dicho proceso se conocía como ingreso para la cuenta de compensación 

y como un egreso eran el pago a proveedores internacionales,  abonos a giros 

financiado, entre otros 

Los fondeos  

Figura 5 Carta Fondeo a cuenta 
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Fuente archivo de comercio exterior 

 4.7 Registro Sanitario ante INVIMA 

 

El registro es un libro de estudios técnicos, científicos y médicos donde se reúnen la 

mayor cantidad de datos de la empresa exportadora y del producto o productos de los 

cuales se muestra evidencia en cada aspecto, así mismo se demuestra que el producto 

puede ser implantado en el cuerpo humano, claro está, que todo los soportes que se 

presenten dependen de estos, si dicho registro es concedido o no 

 

Es importante tener en cuenta que este proceso empieza con la traducción de algunos 

textos, registros de libre venta en el país, certificados de origen, países de compra, 

estudio clínicos la idea es que se muestre como estaba el paciente antes, durante y 

después de cada intervención y que se logró con dicho producto, por otra parte los 

registros contienen todas las características técnicas del producto y una vez se cumpla 

con los respectivos requisitos se radica ante el INVIMA en la ciudad de Bogotá D.C 

y aproximadamente a los 4 o 6 meses dan respuesta si es aprobado o rechazado, si el 

registro es aprobado tiene una vigencia de 8 a 10 años donde la empresa puede 

importar con dicho registro el producto cuantas veces lo considere necesario y es allí 

cuando el INVIMA da registro sanitario con su respectivo número de radicado 

 

Figura 6 registro sanitario INVIMA 

 
Fuente archivo de comercio exterior 
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5. Aportes 

 

La práctica le permite al estudiante crecer como persona y como profesional, por otra 

parte crea excelentes oportunidades para el desempeño de trabajo en equipo 

mejorando las relaciones en grupos interdisciplinarios, gracias a ello se generan 

aportes colectivos muy importantes para el departamento de comercio exterior 

 

Durante el tiempo de práctica se manejaron nuevos procesos en la empresa como la 

cuenta de compensación e informes ante el banco de la República, manejo y aporte 

en ciertas operaciones de importación, permitiendo desarrollar habilidades y 

destrezas en este campo.  

 

El trabajo desarrollado durante la práctica (Seis 6 meses), fue una oportunidad para 

remplazar en el cargo al Jefe de departamento de Comercio Exterior en su periodo de 

vacaciones y en otra oportunidad por viajes de negocios al Exterior. Para finalizar la 

empresa entrego un nuevo proyecto para desarrollar en Bucaramanga como una 

nueva línea de negocios la Fundación Innovemos.  
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6.    Conclusiones 

 

 Gracias a la práctica empresarial el estudiante se puede involucrar con el 

comercio exterior, los negocios internacionales y poder adquirir grandes 

conocimientos y nuevas experiencias que le permitirán desenvolverse de la 

mejor manera 

 

  Conocer en tiempo real cada una de las operaciones de comercio exterior 

 

 Compartir grandes conocimientos y experiencias con cada uno de los 

departamentos de la empresa  

 

 Mantener una disciplina en cuanto a labores encomendadas, horario y trabajo 

en general 

 

 Aprender el funcionamiento y proceso de cuentas de compensación, informes 

ante el banco de la república y la Dian que enriquecen conocimientos y lo 

motiva a uno a ser cada día mejor   

 

 Formar un excelente grupo de trabajo permite desarrollar cada instrucción y 

proceso con agrado y satisfacción 

 

 Tener un criterio más claro del comercio exterior y su parte logística 
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