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Resumen 

 

En el presente informe se relacionarán los conocimientos adquiridos sobre los negocios 

internacionales, estrategias vistas y desarrolladas en el ámbito estudiantil, y la aplicación de las 

mismas dentro del sector empresarial por medio de las prácticas profesionales; adicional como estas 

desde un enfoque teórico-práctico pueden llegar a aportar a nivel personal y profesional, y a su vez 

impactar en un plan de mejora en áreas internas y externas para el crecimiento de una compañía, 

en este caso de Vitelsa S.A.S. 

Esta compañía ha llevado una larga trayectoria en el mercado nacional y más de 5 años en 

el internacional, realizando importaciones de diversos productos y materia prima alrededor del 

mundo, sin embargo, no había dado un inicio en las ventas internacionales, esto convirtiéndose en 

una nueva meta u objetivo; por lo anterior, surgió la necesidad de iniciar la estructuración de un 

área de exportaciones en búsqueda de la mejora continua de la empresa; inicialmente el objetivo se 

centró en un plazo de 6 meses para consolidar la estructura de esta área, definiendo funciones y 

pasos a seguir claros y concisos en cada una de las operaciones, desde el contacto al cliente hasta 

la venta y/o entrega del producto final. 

Si bien se presentaron dificultades para constituir un área, lograr participar desde un inicio 

facilitó la comprensión y disponibilidad de la información creando como base un organigrama y 

manual de funciones para cada integrante, en mi caso, recibiendo las solicitudes de cotizaciones, 

compartiendo los datos del pedido a producción, informando estados del embarque y contactando 

proveedores una vez tuviera instrucción de mi jefe inmediato para el despacho. 

Personalmente, considero que uno de los puntos principales fue la organización, esto en un 

principio fue un enorme reto, éramos un grupo de 7 personas compartiendo opiniones sobre el paso 

a paso a seguir y donde nos encontramos con visiones diferentes del punto exacto en que otras áreas 

fueran involucradas; generando preguntas como ¿Quiénes serán copiados en un primer correo? ¿En 

qué punto intercede la logística nacional? ¿Qué ingenieros o responsables de área serán los 

encargados de enviar la información necesaria en cada pedido?; Entre otras, las cuales impulsaron 

a un desarrollo correcto del área de exportaciones. 

Vitelsa S.A.S, fue una empresa que me enseñó a reforzar mucho mi criterio, donde brindé 

apoyo al área de exportaciones en la sede de Mosquera; como única integrante del equipo de 

comercio exterior en esta sede; el resto de mi equipo se establecía en Bucaramanga, sede principal 

de la compañía y parte focal del área de comercio exterior. Al ser la única de mi área en la sede 

Mosquera respondí a problemas que se presentaban en la operación, en ocasiones tomando 

decisiones y apoyándome de otras áreas de esta sede. Fue un gran aprendizaje y hoy en día no solo 

a nivel profesional sino personal agradezco haber pasado por tantos retos para mi crecimiento. 

Palabras clave: Negocios internacionales, prácticas, aprendizaje. 
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Abstract 

 

This report will relate the knowledge acquired about international business, strategies 

seen and developed in the student environment with the application of these in the business 

sector through professional practices, and how these from a theoretical-practical approach can 

contribute on a personal and professional level, and in turn impact an improvement plan in 

internal and external areas for the growth of the company, in this case of Vitelsa S.A.S. 

This company has had a long history in the national market and for more than 5 years 

importing various products and raw materials around the world, however, it had not made a 

start in international sales, this becoming a new objective. Thanks to this, the need arose to 

begin structuring an export area in search of continuous improvement of the company; Initially, 

the objective was focused on a period of 6 months to consolidate the structure of this area, 

defining clear and concise functions and steps to follow in each of the operations, from 

customer contact to the sale and/or delivery of the final product. 

Although there were difficulties in establishing an area, being able to participate from 

the beginning facilitated the understanding and availability of the information by creating as a 

basis an organization chart and manual of functions for each member, in my case, receiving 

requests for quotes, sharing the data of the order to production, reporting shipping status and 

contacting suppliers once I had instructions from my immediate boss for dispatch. 

Personally, I consider that one of the main points was the organization, this at first was 

a huge challenge, we were a group of 7 people sharing opinions on the step by step to follow 

and where we found ourselves with different visions of the exact point at which others areas 

were involved; generating questions such as: Who will be copied in a first email? At what point 

does national logistics come in? Among others, which promoted the correct development of the 

export area. 

Vitelsa S.A.S was a company that taught me to greatly strengthen my criteria, where I 

provided support to the export area at the Mosquera headquarters, the rest of my team was 

established in Bucaramanga, the company's main headquarters; And being the only one from 

my area at the Mosquera headquarters, I responded to problems that arose in the operation, 

sometimes making decisions and receiving support from other areas of this headquarters. It 

was a great learning experience and today, not only on a professional level but also as a person, 

I am grateful for having gone through so many challenges for my growth. 

Key words: International business, practices, learning. 
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Glosario 

 

Circular 170: Formato utilizado normalmente por agentes de carga o aduanas para el 

registro de los clientes, sin embargo, muchas empresas a nivel nacional lo emplean en sus 

operaciones ya que cuenta con todos los datos mínimos para dar continuidad a una operación 

de un cliente a nivel nacional o internacional. 

CIF: Es un término de negociación utilizado para aclarar las responsabilidades del 

comprador y vendedor a la hora de cerrar una venta/compra. En el caso del término CIF el 

vendedor es responsable de la mercancía y de todos los costos que conlleva para la entrega del 

puerto de destino. 

DDP: Término de negociación donde el vendedor es responsable de los costos hasta la 

puerta del comprador. 

EXW: Término de negociación donde el comprador recoge en la puerta del vendedor y 

se encarga de los costos hasta donde requiere la carga o su producto. 

FOB: Término de negociación donde el vendedor entrega en el puerto de origen con 

todos los costos anteriores a esa entrega. 

FCL: Full Container Load, hace referencia cuando existe un único remitente para la 

carga que se encuentra en un contenedor completo. 

Incoterms: Son términos de índole internacional, que establece un número de pautas para 

tener en cuenta las responsabilidades del comprador y vendedor, sin importar en qué país te 

encuentres, dando una visión clara de cada compra y venta. 

LCL- Less Than Full Container Load, hace referencia al transporte de carga de forma 

parcializada, término normalmente utilizado al momento de compartir contenedor con varios 

remitentes. 

Notion: Plataforma digital para la organización de tareas diarias, donde puedes 

compartirlas y editarlas en tiempo real con tu equipo de trabajo, dando el estado real de la tarea, 

como no empezada, en progreso o completada. 

Proforma: Es un documento de compraventa, en Vitelsa se utiliza como un borrador 

antes de la factura, para validar que todos los datos del comprador y el vendedor se encuentren 

correctos, además que las unidades y el costo del producto se encuentre según lo acordado. 
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Introducción 

 

Este documento refleja el resultado de las prácticas profesionales realizadas en la 

compañía Vitelsa S.A.S. por la estudiante Lina María Cely del programa de Negocios 

internacionales de la Universidad Santo Tomás sede Villavicencio; estas prácticas fueron 

llevadas a cabo durante el periodo de diciembre de 2022 a junio de 2023, enfocadas en la 

creación y gestión del área de comercio exterior de la empresa en cuestión. 

Durante la realización de este informe se evidencia el trabajo desarrollado en el 

transcurso de las prácticas profesionales en el campo de la infraestructura y el vidrio, brindando 

apoyo desde el área de logística, en búsqueda de la mejora de los procesos de suministro y 

distribución, tanto nacional como internacionalmente en la división de comercio exterior de 

Vitelsa; específicamente soportando los procesos administrativos con el fin de organizar los 

roles, hojas de ruta o matriz de proceso de cada cargo para lograr una eficiencia operativa. 

Vitelsa es una compañía constituida en la ciudad de Bucaramanga, con diferentes sedes 

a nivel nacional estas ubicadas en las principales ciudades del país, con más de 20 años de 

trayectoria que se centran en diversos proyectos arquitectónicos y de construcción, donde su 

materia prima se encuentra repartida entre diversos proveedores de países como China, Brasil 

y México principalmente. El desempeño de estas prácticas se realizó en la sede con más 

movimiento operativo y de producción, ubicada en la ciudad de Mosquera, allí se encuentra la 

planta de mayor rendimiento, pues es la locación con mayor cantidad de despachos de vidrio 

terminado para la exportación. 

Este informe cuenta con unos objetivos definidos para lograr la aplicación de 

conocimientos teóricos en situaciones reales, seguidos de una descripción corta sobre la 

empresa, su perfil, expectativas, funcionamiento y el rol que se necesitaba para dar soporte a 

la compañía, mencionando las áreas de trabajo, labores y explicación las tareas realizadas en 

el periodo de prácticas, dando paso así al análisis DOFA, identificando los puntos a mejorar y 

brindando soluciones a los mismos, esto de la misma manera teniendo en consideración las 

limitaciones que se presentan en la empresa, brindando las conclusiones a los objetivos 

propuestos y planteando un plan de mejora a desarrollar. 

El lector puede identificar los puntos principales de la organización de una empresa que 

está fortaleciendo su área de comercio exterior, notando las estrategias y opciones viables para 

lograr el éxito con los recursos disponibles, generando una opinión propia sobre la importancia 

de una gestión sólida para el desarrollo de una línea de producto o servicio. 
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Objetivos 

 

Apoyar en las funciones del área de comercio exterior optimizando los procesos 

operativos, mediante la implementación de herramientas ofimáticas, la mejora en la 

negociación con proveedores y el fortalecimiento de la comunicación interna, con el fin de 

reducir los tiempos de procesamiento de documentación y despacho, y aumentar la satisfacción 

de los clientes internacionales, logrando una mejora del 25% en la eficiencia operativa y en el 

volumen de venta en los próximos 6 meses. 

 

Objetivos específicos 

 

• Optimizar el proceso de gestión de documentación y cotizaciones internacionales, 

logrando una reducción del 80% en los tiempos de registro y procesamiento de 

documentos (como cotizaciones, listas de empaque y certificados de origen) en los 

próximos 3 meses, a través de la implementación de herramientas tecnológicas y la 

mejora de los procedimientos administrativos. 

• Mejorar la eficiencia en la negociación con proveedores internacionales para asegurar 

entregas dentro de los tiempos establecidos, logrando una reducción del 10% en los 

tiempos de despacho y entrega en los próximos 6 meses, mediante la mejora en la 

comunicación interna y la coordinación con el equipo logístico. 

• Fortalecer la comunicación interna en el proceso de comercio exterior, aumentando en un 

50% la satisfacción de los clientes internacionales, mediante la implementación de un 

sistema de seguimiento de estado de producción y la creación de un protocolo de 

comunicación estandarizado para asegurar respuestas oportunas y claras a las consultas de 

clientes en los próximos 6 meses. 
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Justificación 

 

Para la culminación de la carrera de Negocios Internacionales, este trabajo de grado 

detalla el proceso de apoyo y los aprendizajes adquiridos durante mis prácticas profesionales 

en Vitelsa S.A.S., una empresa colombiana dedicada a la manufactura del vidrio. Estas 

prácticas se realizaron en el contexto de la apertura y desarrollo del área de exportaciones del 

departamento de comercio exterior de la compañía, siendo elegidas como proyecto de grado en 

el año 2022. 

Teniendo en cuenta lo anterior, el ingreso al ámbito profesional siempre representa un 

reto significativo, sin embargo también conlleva grandes beneficios y aprendizajes; en el caso 

de Vitelsa se requirió un conocimiento precedente de logística interna, tal como el 

funcionamiento del Layout y la cadena de abastecimiento internacional, con lo cual logre 

desarrollar una comunicación efectiva con todas las áreas involucradas desde compras, ventas 

e incluso proveedores y clientes cuando era requerido; y dado el ambiente cambiante y ágil de 

la logística se promovió una capacidad de adaptación y aprendizaje rápido con un pensamiento 

crítico, el cual ayuda a tomar las decisiones correctas en situaciones de presión o tiempo 

restringido. 

Laborar en una empresa que abarca una cadena logística tan amplia desde el suministro 

de proveedores del exterior, hasta la distribución del producto finalizado tanto nacional como 

internacionalmente pasando por trámites como nacionalizaciones, liberaciones, negociación de 

tarifas de compra y venta, es una experiencia única, la cual me motivó a continuar explorando 

las funciones y propósitos de cada agente de la cadena, tales como aduanas, agentes de carga, 

navieras y aerolíneas; actualmente tengo una gran inclinación por la negociación de los 

procesos de comercio internacional siendo incitada en gran medida por mi experiencia en 

Vitelsa; espero a futuro seguir preparándome tanto laboral como educativamente con 

experiencias tan enriquecedoras como lo fue mi práctica profesional. 

En las prácticas desempeñe roles desde el área productiva hasta la entrega del producto 

final; y considero que fui un apoyo para el equipo en varias tareas específicas que logre ejecutar 

y sintetizar dentro de la operación; tales como las hojas de ruta y comunicación efectiva con 

proveedores para lograr el mejor servicio y tarifa; adicional que al formar parte del equipo que 

desarrolló el área de exportaciones logré participar en la construcción del paso a paso de la 

operación internacional enfocada principalmente en la venta. 
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Aspectos de Vitelsa S.A.S 

 

En los aspectos empresariales de la empresa u organización podremos evidenciar un 

poco de la estructura interna que ha desarrollado a lo largo de los años Vitelsa S.A.S como 

empresa colombiana, y como ha logrado afrontar retos en las diferentes épocas desde su 

nacimiento. 

 

Perfil de la empresa 

 

Vitelsa S.A.S es una empresa colombiana, que ha tenido un recorrido empresarial de 

más de 27 años de labores, ha sido el artífice de obras de vanguardia a nivel nacional e 

internacional. Su nombre es Vitelsa Vidrios de Seguridad. Y fue creada en la ciudad de 

Bucaramanga, convirtiéndose en una aliada de primer nivel para los arquitectos y constructores 

en todo el país. 

 

Reseña histórica 

 

A continuación, se compartirá una breve recopilación de los aspectos más importantes 

que se han desarrollado a través de los años para esta empresa familiar, quienes a través de un 

trabajo arduo y continuo han podido constituirse como una empresa líder en su sector. 

Esta compañía comienza en el año 1994, con la fortaleza del conocimiento del Mercado 

del vidrio flotado a nivel local un grupo de empresarios de la región conformado por las 

familias Luna Lipez, Aguilar Lipez, Olarte y Acevedo, contemporáneas y de gran experiencia 

en este negocio, decidieron crear VIDRIOS TEMPLADOS Y LAMINADOS DE 

SANTANDER VITELSA, con el objetivo de abastecer el mercado de la industria de la 

carrocería de la ciudad, iniciando con la producción de vidrio templado utilizado en parabrisas, 

ventanas, laterales y traseros de autobuses y del mercado de la reposición de vidrio para 

automóviles. 

La estrategia desde entonces ha sido la misma, servicio, atención, amabilidad y rapidez 

en la entrega; VITELSA se enfocó en atender un mercado descuidado que se encontraba en 

manos de multinacionales que entregaban vidrio templado a nivel nacional en promedio a 30 

días; en esta de poca el vidrio templado además de demorado era un producto costoso. El 

mercado atendido por VITELSA se diversificó con un nuevo producto: El vidrio templado 

utilizado en arquitectura. En sus comienzos su principal mercado fue el de los Santanderes, la 
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Costa atlántica y Medellín. 

La respuesta del mercado colombiano ha sido muy positiva desde el año 1998 hasta el 

día de hoy, y los siguientes eventos han determinado el éxito de la visión de nuestro grupo 

empresarial: 

1998 a 2002, conocimiento y desarrollo del mercado nacional, atención personalizada 

y entrega oportuna, organización industrial, establecimiento de procesos, incursión en el 

mercado internacional con exportaciones a Estados Unidos y Centroamérica. 

2002, ante el aumento de la demanda se hace necesaria la creación de una fábrica filial 

en la ciudad de Medellín bajo el nombre de VISA S.A. 

2003, se adquirió el nuevo horno Temple horizontal marca TAMGLASS, 

convirtiéndonos así en pioneros del país en la fabricación de cristales de gran formato. 

2005, la planta de Bucaramanga consigue un certificado en sistemas de gestión de 

calidad ISO 9001:2000 y los sellos de producción bajo la NTC 1578 y NTC 1467. Apertura de 

nuevos mercados atención de zona sur occidente, Cali y eje cafetero. Participación en EXPO 

CONSTRUCCIÓN 2005, promocionando los cristales de gran formato. 

2006, fortalecimiento comercial a nivel nacional, apertura de regionales en Bogotá y 

Barranquilla, brindando mejor atención y servicio a los clientes. 

2007, EXPO CONSTRUCCIÓN promocionando el grupo empresarial y los cristales 

curvos en Temple en horno horizontal en serie. 

2008, apertura de la línea de vidrio laminado y video templado laminado con el 

propósito de brindar un producto nuevo a los clientes y ampliar su participación en el mercado.  

2009, ampliación de capacidad para VISA S.A, traslado de planta hacia el barrio 

los colores en Medellín. E inicio de operaciones de la planta de vidrio laminado en Cali, 

VITELSA PACIFICO. 

2010, apertura de VITELSA BOGOTA como una planta más del grupo empresarial 

VITELSA, atendiendo así oportunamente a clientes del interior del país. Y certificación NTC 

ISO 9001:2008, otorgada por el ICONTEC al Sistema de gestión de la calidad de VISA S.A. 

2011, participación en EXPOCONSTRUCCION promocionando el grupo empresarial 

y de nuestros clientes la oportunidad de participar activamentente en el evento. 

Con certificación de calidad ISO 9001: 2008 por Icontec y certificación SunGuard 

select GUARDIAN para el procesamiento de vidrios especiales a Vitelsa Pacífico. 

2012, ampliación de la Gama de productos ofrecidos para nuestros clientes se adquiere 

máquinas y se adecua infraestructura para las líneas de serigrafía y DVH. Además de nuevos 

puntos de distribución en Bogotá zona norte y Duitama. 
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2012, participaciones en la feria Internacional GlassTech en Alemania, con el objetivo 

de buscar nuevas herramientas tecnológicas. 

2013, convenio nacional de ventas, encuentro de actualización y capacitación a 120 

colaboradores Vitelsa, entre asesores comerciales, servicio al cliente e ingenieros técnicos. Y 

aplicación Convenios Sena- Vitelsa formación Dual, plan capacitación e información en y para 

el trabajo. 

2013, Miembros de la alianza Sav, plan de promoción y mercadeo a través de 

capacitación en sistemas de ventanería y fachadas flotantes, Sika - Alúmina - Vitelsa. 

2014, participación en EKOTECTURA, evento Internacional de la academia 

colombiana de arquitectura en dónde Vitelsa participó en la agenda académica con dos 

expositores internacionales "beneficios del vidrio en edificaciones sustentables" México 

Guardian SunGuard y "aplicación de vidrios monolíticos de Alta transmisión solar en zonas 

áridas y subtropicales" Brasil Eastman. 

2014, Apertura de la nueva planta VITELSA MOSQUERA en parque empresarial San 

Jorge, con horno de Temple con Bandeja de entrada de 4000 mm X 2800 mm, capacidad de 30 

toneladas día. 

2014, edición número 2 del manual del vidrio, una compilación de paso a paso en el 

proceso de transporte, manipulación, almacenamiento e instalación. Herramienta exclusiva de 

proceso de capacitaciones Vitelsa para clientes e instaladores. 

2015, VITELSA BUCARAMANGA, graduación de 40 colaboradores dentro del 

convenio Sena, Plan de capacitación y formación en el trabajo. 

2015, apertura de nueva línea de producción de impresión digital en planta San Jorge. 

2015 participación en EXPO CONSTRUCCIÓN Y DISEÑO, presentación de lanzamiento de 

la línea INNOVÓ; con una exhibición de 76 metros cuadrados en diseño de interiores, confort 

térmico y acústico. Se dio inicio de la promoción de nuevos productos en vidrio de seguridad, 

impresión digital, vidrios al acido, laminado de color con espejo, doble acristalamiento, 

multilaminado con color e intelligent Glass Private by Glass App. (Reseña histórica. 

Información proporcionada por el departamento de Calidad Vitelsa S.A.S). 

Desde su nacimiento sin duda Vitelsa ha sido una empresa ejemplar con grandes retos, 

pero también con grandes victorias, que ha demostrado en tiempos de crisis estar blindada con 

un gran equipo de trabajo y de directores que han impulsado su crecimiento. Acompañando lo 

anterior la siguiente línea de tiempo es un breve resumen con los puntos más significativos de 

su gran trayectoria. 
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Figura 1Línea de tiempo trayectoria empresarial 

Nota: Línea de tiempo trayectoria en el mercado de la empresa Vitelsa S.A.S. 

 

Misión 

 

Como se ha podido ver desde el inicio la empresa Vitelsa ha tenido definidos sus ideales 

con un compromiso con el consumidor final tal como se evidencia en su misión, la cual resume 

el enfoque principal y el éxito que ha tenido durante los últimos 29 años: 

Entregamos soluciones en vidrio para la vida diaria, con eficiencia y cumplimiento. 

Nuestra prioridad es la seguridad y total satisfacción de los clientes, basados en nuestra 

avanzada tecnología, agilidad y calidad. (Misión. Información proporcionada por el 

departamento de Calidad Vitelsa S.A.S). 
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Visión 

 

Desde las políticas de calidad es bien sabido que los puntos principales para lograr 

destacar en un ambiente productivo y competitivo es contando con un equipo eficaz y 

motivado, adaptándose a las nuevas tendencias globales y adoptando herramientas novedosas 

con el fin de consolidarse como líder en el sector de la infraestructura: 

El grupo empresarial Vitelsa S.A.S para el años 2025 se consolidará como líder a nivel 

nacional reconocida por la calidad de sus productos con presencia en el mercado internacional, 

apoyada en la innovación y en una infraestructura tecnológica avanzada para satisfacer las 

necesidades del cliente en un ambiente competitivo con un excelente equipo humano resultado 

de un compromiso social constante, destacándose como una organización moderna y 

responsable con el medio ambiente capaz de brindar soluciones integrales para la vida diaria. 

(Visión. Información proporcionada por el departamento de Calidad Vitelsa S.A.S). 

 

Valores corporativos 

 

Las empresas deben cumplir con ciertos parámetros para funcionar, tales como los 

deberes y derechos de los empleados, sin embargo, hay ciertos principios organizacionales que 

busca la empresa en cada uno de sus colaboradores, los cuales en conjunto representan el éxito 

de la operación 

• Respeto: valoramos la dignidad humana de todos los grupos con los que nos 

relacionamos. 

• honestidad: nuestra actuación se rige por los principios de rectitud, transparencia y ética 

responsabilidad, cumplimos nuestras promesas y compromisos. 

• Proactividad: fomentamos las ideas y las acciones positivas de nuestro grupo humano. 

• Innovación: estamos comprometidos con el desarrollo de nuevos procesos y productos. 

(Valores corporativos. Información proporcionada por el departamento de Calidad Vitelsa 

S.A.S). 

 

Política de calidad 

 

El compromiso de calidad es un aspecto primordial para cumplir con las expectativas 

del cliente, pues finalmente la idea de negocio es continuar satisfaciendo las necesidades del 

mercado, con lo cual la expansión a través del reconocimiento de la marca es esencial, por lo 
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que la mejora continua y seguimiento al proceso posventa es un factor fundamental para 

Vitelsa. 

En Vitelsa S.A.S. producimos y comercializamos vidrio de seguridad, comprometidos 

con el cumplimiento de los requisitos del producto y el cliente, con apoyo y respaldo para lo 

cual contamos con un equipo humano competente, comprometido y responsable, 

infraestructura operativa funcional, un sistema de calidad que asegure el mejoramiento 

continuo de los procesos, logrando la satisfacción del cliente, el crecimiento y sostenibilidad 

de la empresa. (Política de calidad. Información proporcionada por el departamento de Calidad 

Vitelsa S.A.S). 

 

Objetivos de calidad 

 

En conjunto a las políticas de calidad se definen los aspectos a alcanzar en cada 

operación, esto se realiza en base a las experiencias que tiene cada cliente y se definen como 

KPI’s para cada área encargada del proceso. 

● Disminuir las no conformidades del producto. 

● Cumplir con la capacidad de planta establecida. 

● Cumplir con la eficacia de la programación. 

● Aumentar el nivel de satisfacción del cliente. 

● Aumentar la competitividad de nuestros colaboradores. 

● Elevar el nivel de compromiso de nuestros colaboradores. 

● Disminuir las fallas en los equipos. 

● Mejorar la eficacia del SGC. 

● Mejorar el desempeño de los procesos. 

● Cumplir los presupuestos establecidos. 

● Aumentar la sostenibilidad. 

(Objetivos de calidad. Información proporcionada por el departamento de Calidad Vitelsa 

S.A.S). 

 

Estructura organizacional 

 

Conocer e identificar el rol en la organización es fundamental para la organización de 

cada uno de los colaboradores y sus respectivas funciones, en el aérea de comercio exterior se 

requirió al tener nuevo personal y el enfoque de la venta internacional. 
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Figura 2 Organigrama comercio exterior Vitelsa S.A.S 
Nota: Esta imagen muestra un recuadro con las personas pertenecientes al departamento de comercio 

exterior, con las funciones y subáreas establecida
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Cargo desempeñado durante la práctica 

 

En el desempeño de las prácticas profesionales fui asignada en la subárea operativa 

internacional, como se evidencia en el organigrama del departamento, ubicada específicamente 

en la planta de Vitelsa Mosquera S.A.S en la ciudad de Mosquera, una de las cinco (5) ciudades 

de Colombia que cuenta con una planta del grupo Vidrios Templados y Laminados de 

Santander Vitelsa o Vitelsa S.A.S comúnmente conocida. En la planta de Mosquera realice un 

apoyo operativo, desde el proceso de cotización con las diversas composiciones del vidrio, 

hasta el monitoreo del proceso de fabricación, es decir, entrada, salida y despacho del producto 

final; mi líder fue la coordinadora de comercio exterior y el gerente general, el señor Luis 

Fernando Luna, fundador de la empresa y encargado del direccionamiento total de la planta de 

Mosquera. 

 

Funciones de la practicante 

 

Mis funciones en la organización daban inicio en el proceso internacional de cotización, 

según tipo de vidrio, composición, término de negociación y costos adicionales a tener en 

cuenta, como los huacales de embalaje, costos de aduana, entre otros. Adicional, como apoyo 

en producción, en la entrada del pedido, salida de producción y despacho final en planta, que 

se concretaba según la venta e indicaciones del cliente. Este proceso se detalla de la siguiente 

manera: 

 

Envió de cotizaciones 

 

Él envió de cotizaciones se realizaba al comercial encargado, es decir al contacto directo 

con el cliente internacional, para que dicho proceso se estableciera, el comercial debía enviar 

precio y composición a nivel nacional, para realizar el cálculo según TRM y termino de 

negociación, esto se toma en cuenta para los gastos logísticos que equivalen a cada termino de 

negociación, entre los más utilizados EXW, FOB, CIF y DDP, cada uno con costos totalmente 

diferentes, una ejemplificación real de los cálculos a tener en cuenta es el siguiente recuadro: 
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Figura 3 Desglose de gastos de exportación según termino de negociación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Esta imagen muestra un recuadro con todos los gastos facturados por la agencia de aduanas, 

navieras, transportes terrestres y diferentes proveedores, teniendo en cuenta adicional el costo del 

vidrio a exportar y la rentabilidad que supondría; los precios indicados en el ejemplo es el valor MT2 

del vidrio, entendiendo esto, este valor se multiplicaría por los MT2 totales de la venta, para así tener 

un resultado final de todo el pedido. 

 

Supervisión del pedido y sus facetas 

 

El seguimiento del pedido da inicio en cuanto el cliente por medio de un correo 

electrónico envía la cotización/ proforma aceptada, para luego pasar estas mismas indicaciones 

a producción, “abriendo” una OP, la cual hace referencia a los vidrios solicitados por el cliente 

bajo diferentes números de pedido, para obtener un orden con la fabricación nacional e 

internacional, es decir una secuencia; en una segunda instancia se revisaría el ingreso a 

producción y las facetas según vidrio, esto significa que no todos tienen la misma fabricación 

y varía si son vidrios templados, laminados, DVH´s, con serigrafia, etc. Y de aquí se inicia la 

comunicación con proveedores, ya que, en este punto, conoceríamos las medidas y número de 

huacales necesarios para el embalaje y despacho del producto. 
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Control a proveedores 

 

La solicitud del material o servicios se va organizando a través de cada proceso o venta, 

según se requiera, tras el ingreso de pedido se calcula el número de huacales y sus pesos, y esta 

información se envía a la agencia de aduana, para la contratación del contenedor requerido 

(FCL) o si es un consolidado (LCL) junto con esto se decide el carro con la capacidad de 

cargue, el cual dará entrega de la mercancía en puerto. En la siguiente imagen podremos 

observar el recuadro utilizado para el cálculo de huacales: 

 

Figura 4 Cálculo de huacales según pedido a exportar 

Nota: En el recuadro se tiene en cuenta ítem de la proforma, cliente, descripción del vidrio, color, 

espesor, ancho, alto, cantidades, área total y peso, todo esto necesario para tener en cuenta las 

composiciones que tienen que ir en un único huacal por sus cuidados. 

 

Figura 5 Comparativo de los tipos de carga e implicaciones de cada uno 

Nota: Se presenta un comparativo con las ventajas y desventajas por tipo de carga a tener en cuenta en 

la venta, además de costos implicados en cada una. 
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Recopilación de datos 

 

Este proceso es necesario en cada venta, con el fin de conocer el mínimo detalle del 

cliente internacional, y lograr enviar a un estudio de comportamiento y de posible crédito según 

apruebe la aseguradora, este registro consta del envío de un pequeño formulario al cliente, 

también necesario para la expedición de la factura. 

 

Envió de documentación 

 

Cuando la exportación ingresa, se informa a la agencia de aduana elegida, todo lo 

relacionado y necesario para el día de cargue, y Vitelsa como empresa tiene la responsabilidad 

de realizar el envío de la documentación requerida para efectos de aduana, entre esta 

documentación tenemos la factura, lista de empaque y en países como estados unidos, es 

necesario adicional, documentos como el certificado de origen. Todos estos como un control y 

por legalidad a nivel interno y externo de cada país. 

 

Figura 6 Factura final. 

Nota: En la imagen podemos detallar una factura electrónica final, con todos los detalles de la venta, 

incluido su término de negociación. 
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Figura 7 Packing list / lista de empaque de Vitelsa S.A.S. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: La lista de empaque se envía para el detalle del producto y de los huacales con sus pesos y 

dimensiones. 

 

Figura 8 Certificado de origen Estados Unidos y Puerto Rico 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Certificado de origen real, de una exportación, realizada en este caso a EE. UU. 

Costeo de importación 



INFORME PRACTICA EMPRESARIAL VITELSA S.A.S                                                                                 28 

 

 

Este costeo se realizaba según inventario nacional y de la medida que este llegaba a un 

punto mínimo de materia prima por planta, aquí se realizaba la cotización con el proveedor 

internacional y según el precio MT2 se dimensionaba la cantidad que se podría importar, a 

continuación, cálculos realizados según solicitud de gerencia y aprobados por Coordinadora:       

 

Figura 9 Calculo gastos de importación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Recuadro con los gastos a tener en cuenta según termino de negociación, aquí podremos detallar 

los costos establecidos y la suma según aplique, igual que el puerto de llegada y la planta a transportar 

la materia prima. 

 

Costeo de exportación 

 

Este recuadro se inicia calculando según la cantidad de unidades y sus dimensiones, 

como se nombraba anteriormente, se hace la debida comunicación con las agencias de aduana 

autorizadas por gerencia, para conocer el detalle de cada y los costos implícitos en su servicio. 
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Figura 10 Comparativo por agencias de aduana 

Nota: Recuadro con comparativo de los costos según agencias de aduana. 

 

Búsqueda de nuevos clientes 

 

Este paso se empezó a realizar en junio de 2023, y como apoyo, la manera en la que 

realice la búsqueda de estos potenciales clientes fue a través de internet, y posteriormente en la 

búsqueda del contacto principal por la herramienta corporativa LinkedIn, donde no solo áreas 

de compras y ventas dieron respuesta a algunos correos, sino además gerentes y fundadores de 

las mismas empresas, principalmente me centre en la búsqueda de constructoras y empresas 

dedicadas a la arquitectura. 
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Plan de mejora 

 

Antes de establecer un plan de mejora a la organización, inicialmente se realiza un 

estudio del entorno actual de Vitelsa S.A.S, el cual se realiza con la ayuda de la matriz DOFA, 

donde podremos encontrar implicaciones internas y externas que afectan ya sea de forma 

positiva o negativa la actividad de la empresa. 

 

Matriz DOFA 

 

Esta matriz como se nombra anteriormente fue una de las bases para el desarrollo del 

plan de mejora, ya que por sus características y cada uno de sus puntos nos obliga a identificar 

tanto los puntos negativos como los positivos de la organización, mostrándonos lo que tenemos 

que trabajar cada uno de los integrantes con el pro de crecimiento o por el contrario mitigar o 

erradicar las malas prácticas o procedimientos que se han venido ejecutando, pero dificultan el 

progreso.   
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Figura 11Matriz DOFA 

 

Nota: Recuadro con Matriz DOFA, para la identificación de debilidades, oportunidades, fortalezas y 

amenazas de la empresa. 

 

Matriz ERIC 

 

Ya teniendo como base la matriz anteriormente aplicada, por medio de esta matriz 

adicional, ERIC, se busca observar y analizar detalladamente el estado de la empresa, y por 

medio de esta encontrar un punto de partida con el fin de generar diferenciación e influir en la 

curva de valor; lo que a corto plazo aportaría en la imagen o percepción de la marca a los 

consumidores a nivel nacional e internacional. En conclusión, esta nos ayudará a buscar la 

manera simultánea de evaluar cada elemento de la empresa, suprimiendo o incluyendo factores 

relevantes en Vitelsa S.A.S. 
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Eliminar: Vitelsa busca eliminar los factores que le dan complejidad en el aporte de 

valor a los actuales y futuros clientes del sector de la industria, ya que estos factores retrasan 

el trabajo realizado en las actualizaciones de la cadena logística y en la fabricación del vidrio, 

un ejemplo de esto es que algunas plantas no tengan la capacidad para fabricar ciertos tipos de 

vidrio. 

Reducir: Vitelsa ha tomado estrategias para disminuir los costos en cada proceso de 

fabricación sin dejar de lado la calidad de sus vidrios, además de reducir los tiempos de entrega 

y lograr ser más eficientes y eficaces en la cadena de abastecimiento. 

Incrementar: Cuando hablamos de Vitelsa S.A.S, considero yo que su servicio al 

cliente internacional no es el mejor, la empresa tiene carencias en la comunicación y en la 

entrega de sus pedidos, la empresa debe incrementar aquellos factores que no cumplen las 

expectativas empresariales, ni de los usuarios. 

Crear: cuando se habla de crear o fabricar Vitelsa es una de las empresas en Colombia 

que cumple con esta categoría, ya que busca innovar y así mismo ampliar su catálogo de 

productos con el fin de satisfacer la necesidad y deseo de los clientes, como es el caso de los 

vidrios que con un simple botón pueden o no hacerse transparentes. 

 

Figura 12 Matriz ERIC 

ELIMINAR REDUCIR 

LA DEPENDENCIA DE TANTOS 

PROVEEDORES PARA CADA PROCESO. 

LA POSIBILIDAD DE GERENCIA DE FRENAR 

UNA VENTA QUE HA HECHO UN 

COMERCIAL. EL REPROCESO QUE HACEN 

LOS COMERCIALES AL NO OBTENER LA 

INFORMACION MINIMA DE UN NUEVO 

CLIENTE. 

MAQUINARIA INEFICIENTE PARA UN TIPO 

DE VIDRIO EN DETERMINADA PLANTA. 

TIEMPOS DE ESPERA EN LA ADQUISICIÓN 

DEL PRODUCTO TERMINADO. 

TIEMPO IMPLEMENTADO EN LA 

FABRICACIÓN DE ALGUNOS TIPOS DE 

VIDRIO. 

INCREMENTAR CREAR 

PROGRESO EN EL SERVICIO AL CLIENTE, 

CON LA CONTRATACION DE MAS 

COMERCIALES CAPACITADOS. 

TECNOLOGÍAS AMIGABLES CON EL MEDIO 

AMBIENTE EN CADA FABRICA. FREELANCE 

EN LOS DIFERENTES PAISES DONDE 

EXISTAN VENTAS. 

NUEVAS PATENTES TECNOLÓGICAS. 

CIRCUITO INTERNO FLUIDO PARA LA 

FABRICACIÓN POR PLANTA. CIRCULAR 

170 CON LA INFORMACION 

MINIMA REQUERIDA PARA LA 

VINCULACION DE UN CLIENTE SEGÚN LA 

DIAN. 

Nota: Aplicación de la matriz ERIC la cual nos ayuda a conocer el estado actual de la empresa y que en 

aspectos debe mejorar para estar a un buen nivel de la competencia, buscando transformaciones 

necesarias para poder tener un desarrollo sostenible y por ende calidad en todos los productos y 

procesos, sin importar la planta de fabricación. 
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Efecto 

 

En el transcurso de mis funciones en Vitelsa, logré detallar muchos aspectos positivos 

y negativos del manejo del departamento de comercio exterior, y considero que Vitelsa al llevar 

tan poco tiempo en el mercado internacional, específicamente en las exportaciones, aún 

presenta muchas dificultades a nivel interno y externo. Interno, ya que los comerciales 

comenten muchos reprocesos al no tener total claridad en las exportaciones y lo necesario a 

tener en cuenta para el ingreso y salida de planta; y todas las dudas que presentan las subsanan 

con la información que les brinda los agentes de aduana y distintos externos. 

Adicional considero que cuando se dan altos niveles de venta se cometen errores al no 

tener personal suficiente, en el caso de los comerciales, quienes son los que tienen la obligación 

de brindarles información acerca del estado del producto al cliente, se encuentran en varias 

ocasiones saturados, interrumpiendo el debido proceso y un buen servicio el cliente, esto 

porque no siempre se les da una pronta y eficiente respuesta a los correos recibidos. 

Sumado a esto, también se evidencia una carencia de auxiliares, ya que las que se 

encuentran, poseen funciones específicas, pero que además responden a actividades extras que 

en un principio no les corresponden, es decir, se apersonas de funciones que regularmente 

pertenecen a los comerciales, como lo es dar respuesta a los correos de los clientes, los cuales 

no se tiene una claridad de cómo responder o qué manejo se les está brindando. 

Por otro lado, en el ámbito externo, los auxiliares al tener tantas plantas a cargo se las 

ingenian constantemente para llevar un proceso lo más eficiente posible y contratar los 

proveedores necesarios según la planta, el pedido y demás variables del entorno, en mi opinión, 

las empresas exportadoras emergentes deberían tener un único apoyo, como lo son los agentes 

de carga, quienes tienen todo el marco legal y de proveedores para llevar a cabo correctamente 

una operación, Vitelsa en este caso tendría un único proveedor, quien se encargaría de toda la 

parte logística, teniendo en cuenta desde la parte documental, como un tratamiento de datos, 

una circular 170 establecida, una cláusula de confidencialidad y todos aquellos documentos 

legales del exterior que hagan las veces de un RUT, cámara de comercio, cédulas de ciudadanía 

y un estudio detallado de cada cliente y proveedor involucrado, lo cual actualmente no suple 

Vitelsa por sí sola. 

 

Problema 

 

Vitelsa S.A.S, como se ha comentado en varias ocasiones, es una empresa que lleva 
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muy poco tiempo en el proceso de exportaciones, esta área del departamento no cuenta con un 

líder establecido, la organización que se ha llevado desde el inicio ha sido realizada por la 

coordinadora, quien es la encargada principalmente de las importaciones y aun no cuenta con 

la experiencia en este nuevo ámbito, además de los comerciales y auxiliares del proceso. Esto 

ha significado retrasos en la organización, falta de comunicación y reproceso al no estar de 

acuerdo con la visión individual del proceso de exportación interno. 

Este proceso de organización es necesario, principalmente por una persona que sea 

visible como un líder, como en alguna ocasión fue designado un colaborador, pero que al poco 

tiempo se retiró de la compañía; adicional que esta persona cuente con los conocimientos 

necesarios en un proceso interno, pero también lo indispensable para llevar a cabo una 

exportación, como el tipo de cargue a ejecutar para viajes de esta extensión. 

 

Plan de mejora 

 

En este documento pudimos observar muchas variables de la empresa y de sus manejos, 

algunos muy bien estructurados y otros con algunas dificultades, todas estas tenidas en cuenta 

para los cambios a realizar en un plan de mejora. Todo lo anterior expuesto, se unifica en las 

siguientes cuatro (4) propuestas: 

 

Figura 13 Plan de mejora 

ASPECTOS POR 
METAS ACCIONES RECURSOS 

MEJORAR 

Ausencia de un líder en 

el proceso de 

exportación 

Seleccionar y capacitar a 

un líder para el manejo 

de los procesos de 

entrada y salida de 

pedidos de exportación, 

asegurando que complete 

un programa de 

formación en logística 

internacional, 

normatividad legal, y 

requisitos específicos del 

país destino en un plazo 

de 3 meses, con una 

evaluación de 

desempeño que alcance 

al menos un 90% de 

cumplimiento en 

simulaciones prácticas y 

pruebas teóricas. 

Gerencia deberá 

incluirse en el 

proceso de 

exportación, 

tomando control de 

un departamento 

que aún no ha 

sabido organizarse, 

observar las 

falencias y realizar 

un frente a estas, 

teniendo en cuenta 

además el proceso 

por planta. 

El señor Charris, 

comercial 

actualmente, 

profesional de 

comercio exterior, con 

el manejo interno 

conocido a través de 

los años en Vitelsa. 
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Figura 13. Continuación 

ASPECTOS POR 

MEJORAR 
METAS ACCIONES RECURSOS 

Personal escaso en el 

departamento de 

comercio exterior 

Realizar contratación de 

un mínimo de 3 

comerciales con 

experiencia en el mercado 

internacional y/o 

repertorio de clientes y 3 

auxiliares de proceso para 

el final del trimestre, con 

funciones claramente 

definidas que incluyan el 

apoyo en la visualización 

de las diferentes facetas 

de cada ingreso o 

solicitud de pedido. Se 

espera que el 100% de los 

nuevos empleados 

desempeñen activamente 

sus roles y contribuyan 

con nuevas ideas para la 

mejora de los procesos, 

dentro de los 3 primeros 

meses de su contratación. 

Ofrecer un doble 

propósito al 

contratar nuevos 

practicantes de 

negocios 

internacionales/ 

comercio exterior, 

para auxiliares del 

proceso en cada una 

de las plantas, 

unificando así la 

comunicación del 

área exportadora. 

Apoyo de las 

universidades, al 

contar con distintos 

convenios, para 

ejecutar un plan de 

acción en la 

contratación de sus 

estudiantes. 

Especialmente con la 

universidad Santo 

Tomás con la que se 

tiene un convenio 

establecido a nivel 

nacional. 

Numerosos proveedores 

Equiparar todo el proceso 

de contratación en cada 

una de las plantas 

mediante la selección de 

uno o varios proveedores 

que cubra todas las 

necesidades presentadas 

por la empresa, teniendo 

un servicio end to end. 

Este proveedor debe 

garantizar una 

rentabilidad tanto 

económica como 

logística, logrando una 

reducción de costos de al 

menos 30% en 

comparación con los 

proveedores actuales. La 

implementación del 

proveedor único debe 

completarse en un plazo 

de 4 meses, con una 

evaluación periódica 

mensual para asegurar 

que el servicio se 

mantenga rentable y 

eficiente. 

Búsqueda y 

contratación de 

agentes de carga, 

quienes cuenten con 

la trayectoria en el 

manejo de 

importación y 

exportación en el 

país, unificando los 

servicios requeridos, 

al contar con 

terrestre, aduana y 

flete internacional 

con un mismo 

proveedor, además 

de proveedores en 

conocimiento de 

cargas como el 

vidrio. 

Algunos agentes de 

carga en Colombia, 

con la trayectoria en el 

país, y sedes a nivel 

internacional, pueden 

ser Bdo Logistics, 

multinacional con una 

unificación en oficinas 

en cada uno de los 

continentes, siendo un 

excelente apoyo para 

empresas en 

expansión. 
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Figura 13. Continuación 

 

Nota: Plan de mejora propuesto por la practicante. 

 

Figura 14 Seguimiento del proceso a través de la herramienta 

Nota: Ejemplificación de la organización de la herramienta Notion, para el seguimiento interno de 

exportación. 

 

 

ASPECTOS 

POR 

MEJORAR 

METAS ACCIONES RECURSOS 

 

Poco 

conocimiento 

del proceso 

interno o 

Check list 

El objetivo es que el 

departamento no solo conozca 

y aclare dudas respecto al 

proceso interno, sino que 

también informe de manera 

efectiva sobre su existencia a 

todos los implicados, como los 

ingenieros de planta, áreas de 

producción, Compras, Cartera, 

Facturación, entre otros. Este 

proceso debe incluir la 

capacitación y distribución de 

información a al menos 40% de 

los empleados que participan 

de manera activa en el proceso 

de exportación dentro de los 2 

primeros meses una vez 

finalizado el check list o 

proceso de comercio exterior 

Reunirse 

presencialmente 

con cada planta, 

ofreciendo una 

capacitación de la 

nueva área en 

Vitelsa S.A.S, 

despejando dudas 

e indicando en 

que paso ingresa 

cada área para 

realizar 

correctamente la 

exportación, sin 

interrumpir o 

entorpecer el 

trabajo de cada 

colaborador. 

Paso a paso establecido, 

según las áreas 

implicadas, y la 

herramienta Notion, 

donde se puede 

visualizar una 

organización y cambios 

en tiempo real por 

exportación, la 

explicación de esta se 

encuentra en la Figura 

12. 
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Impactos y limitaciones 

 

Después de un análisis y la implicación del día a día en la empresa junto con la 

construcción del área y sus procesos, evidencie distintos aspectos, muchos de estos teniendo 

un impacto en mi cargo y a nivel personal, cada uno de ellos impulsadores a la mejora y al 

aprendizaje; a pesar de que en su momento muchas de estas experiencias no los percibía de 

esta manera, y me generaron frustraciones, hoy en día los agradezco y lo recuerdo para seguir 

con mi crecimiento. 

 

Impactos 

 

Durante el desempeño de mis prácticas profesionales en Vitelsa S.A.S considero que 

fui un apoyo clave para la apertura y unificación del área de exportaciones, logre cumplir con 

lo establecido, dando una nueva visión como estudiante de todo el proceso del Layout 

empresarial, además de participar en actividad de la compañía que me permitieron adquirir 

nuevas experiencias, conocer áreas y personas capacitadas en todos los procesos, y finalmente 

dar por realizadas el último escalón para mi trabajo de grado. 

Limitaciones 

 

Por otro lado, y en cuanto a las limitaciones presentadas, una de ellas fue al no tener 

una experiencia inicial y real, donde me permitiera presentar ideas más concretas y aterrizadas 

a la realidad de todo el proceso, adicional de que mi supervisor no me ofreciera un poco más 

de confianza en la realización de mis actividades por el temor de un error de mi parte. 
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Conclusiones 

 

Aplicar los conocimientos adquiridos en el ámbito educativo presenta un reto ya que 

las situaciones cambiantes del entorno tanto empresarial como internacional no permiten tener 

el control de las actividades que se buscaban desarrollar, aun así se aportó nuevas ideas que 

permitieron alcanzar un desarrollo en al área de comercio exterior de la empresa, con lo cual 

considero un éxito y que se logró satisfactoriamente el objetivo de las prácticas. 

Administrativamente se gestionó para hacer registro de la documentación necesaria de 

clientes y proveedores en una base de datos con el fin de cumplir el reglamento para realizar 

operaciones de carácter internacional, entre otras responsabilidades se encontraban la 

cotización a clientes en el exterior, realización de listas de empaque, construcción de proformas 

según la venta y actualización de estado de producción, entre otros mandatorios para realizar 

embarques internacionales como los respectivos certificados de origen. 

Un foco prioritario se centró en la negociación con proveedores se buscaba no 

únicamente la economía sino asegurar un servicio eficiente y de calidad que permitiera cumplir 

con tiempos de despacho y entregas a clientes; esto también asegurando que la logística interna 

funcionará en sintonía con los proveedores, pues la opinión del servicio y la operación se debe 

al equipo interno quien debe generar una correcta comunicación de los procesos al cliente. 

La hoja de ruta fue fundamental para constituir el área de comercio exterior, pues en 

esta se conocían aspectos primordiales como los directivos de proceso, el paso a paso que 

debían seguir y los puntos mandatorios de la operación, pues con el bosquejo del layout 

pudimos encontrar aspectos de mejora respecto a las responsabilidades de cada empleado, la 

eficiencia operativa y la toma de decisiones cuando se encontraba un punto de bloqueo en 

escenarios reales. 

Agradezco haber tenido la oportunidad de empezar mi vida laboral en una empresa 

como Vitelsa S.A.S, pues en esta aprendí y apliqué habilidades que son imprescindibles en el 

ámbito profesional, por supuesto fue un reto pero contando con un gran equipo fue posible 

cumplir con las expectativas personales y educativas propuestas, ha sido un gran impulso 

profesional ya que continuó aplicando los conocimientos adquiridos; personalmente también 

es un orgullo haber sido parte de este proceso con el cual estoy relacionada desde mi niñez pues 

pertenezco a una familia dedicada a la comercialización de vidrio en la ciudad de Villavicencio 

y espero repetir esta experiencia con el emprendimiento familiar. 
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Anexos 

 

Anexo 1 Contrato laboral 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Contrato laboral enviado a la universidad como aceptación de las prácticas profesionales en la 

empresa Vitelsa S.A.S. 
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Anexo 2 Firma de correo en la empresa Vitelsa S.A.S. 

Nota: Firma de correo como practicante en la planta de Mosquera. 

 

Anexo 3 Correo de despedida con el departamento de Comercio exterior. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: En este correo me despido el día 10 de junio de 2023 como practicante de 

comercio exterior y hago entrega oficial de mis pendientes en los diferentes pedidos
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Anexo 4 Acta de pendientes oficial 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Envió de pendientes el 10 de junio de 2023 como practicante de comercio exterior. 
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Anexo 5 Correo de recibido de la coordinadora de comercio exterior. 

Nota: Correo Coordinadora de comercio exterior, con el recibido de Acta de entrega. 
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Anexo 6 Chek list final del proceso de exportación. 
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Nota: Chek list o paso a paso final del proceso de exportación, desarrollado durante las practicas con 

el departamento de comercio exterior, desde el primer contacto con el cliente hasta la entrega o cierre 

de exportación, con cada función y persona encargada. 

 

Anexo 7 Proceso de exportación detallado. 
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Nota: Ejemplificación del proceso de exportación para el envío de todas las dependencias y plantas 

para el conocimiento de la venta internacional. 


