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Resumen

En el presente informe se relacionaran los conocimientos adquiridos sobre los negocios
internacionales, estrategias vistas y desarrolladas en el dmbito estudiantil, y la aplicacion de las
mismas dentro del sector empresarial por medio de las practicas profesionales; adicional como estas
desde un enfoque tedrico-practico pueden llegar a aportar a nivel personal y profesional, y a su vez
impactar en un plan de mejora en areas internas y externas para el crecimiento de una compaiiia,
en este caso de Vitelsa S.A.S.

Esta compaiiia ha llevado una larga trayectoria en el mercado nacional y mas de 5 afios en
el internacional, realizando importaciones de diversos productos y materia prima alrededor del
mundo, sin embargo, no habia dado un inicio en las ventas internacionales, esto convirtiéndose en
una nueva meta u objetivo; por lo anterior, surgio la necesidad de iniciar la estructuracion de un
area de exportaciones en busqueda de la mejora continua de la empresa; inicialmente el objetivo se
centr6 en un plazo de 6 meses para consolidar la estructura de esta area, 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 area, lograr participar desde un inicio
facilitod la comprension y disponibilidad de la informacion 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 produccion, informando estados del embarque y contactando
proveedores una vez tuviera instruccion de mi jefe inmediato para el despacho.

Personalmente, considero que uno de los puntos principales fue la organizacion, 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 areas
fueran involucradas; generando preguntas como ;Quiénes seran copiados en un primer correo? ;En
qué punto intercede la logistica nacional? ;Qué ingenieros o responsables de area seran los
encargados de enviar la informacion necesaria en cada pedido?; Entre otras, las cuales impulsaron
a un desarrollo correcto del area de exportaciones.

Vitelsa S.A.S, fue una empresa que me ensefi6 a reforzar mucho mi criterio, donde brindé
apoyo al area de exportaciones en la sede de Mosquera; como Unica integrante del equipo de
comercio exterior en esta sede; el resto de mi equipo se establecia en Bucaramanga, sede principal
de la compaiiia y parte focal del drea de comercio exterior. Al ser la tinica de mi 4rea en la sede
Mosquera respondi a problemas que se presentaban en la operacion, en ocasiones tomando
decisiones y apoyandome de otras areas de esta sede. Fue un gran aprendizaje y hoy en dia no solo
a nivel profesional sino personal agradezco haber pasado por tantos retos para mi crecimiento.

Palabras clave: Negocios internacionales, practicas, 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 | 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 minimos para dar continuidad a una operacion
de un cliente a nivel nacional o internacional.

CIF: Es un término de negociacion 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 mercancia y de todos los costos que conlleva para la entrega del
puerto de destino.

DDP: Término de negociacion donde el vendedor es responsable de los costos hasta la
puerta del comprador.

EXW: Término de negociacion 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 negociacion 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 Unico remitente para la
carga que se encuentra en un contenedor completo.

Incoterms: Son términos de indole internacional, que establece un nimero de pautas para
tener en cuenta las responsabilidades del comprador y vendedor, sin importar en qué pais te
encuentres, dando una vision 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 organizacion 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, ademds que las unidades y el costo del producto se encuentre segun lo acordado.
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Introduccion

Este documento refleja el resultado de las practicas profesionales realizadas en la
compaiiia Vitelsa S.A.S. por la estudiante Lina Maria Cely del programa de Negocios
internacionales de la Universidad Santo Tomas sede Villavicencio; estas practicas fueron
llevadas a cabo durante el periodo de diciembre de 2022 a junio de 2023, enfocadas en la
creacion y gestion del area de comercio exterior de la empresa en cuestion.

Durante la realizacion de este informe se evidencia el trabajo desarrollado en el
transcurso de las practicas profesionales en el campo de la infraestructura y el vidrio, brindando
apoyo desde el area de logistica, en busqueda de la mejora de los procesos de suministro y
distribucion, tanto nacional como internacionalmente en la division de comercio exterior de
Vitelsa; especificamente 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 compaiia constituida en la ciudad de Bucaramanga, con diferentes sedes
a nivel nacional estas ubicadas en las principales ciudades del pais, con mas de 20 afos de
trayectoria que se centran en diversos proyectos arquitectonicos y de construccion, donde su
materia prima se encuentra repartida entre diversos proveedores de paises como China, Brasil
y México principalmente. El desempefio de estas practicas se realizd en la sede con mas
movimiento operativo y de produccion, ubicada en la ciudad de Mosquera, alli se encuentra la
planta de mayor rendimiento, pues es la locacion con mayor cantidad de despachos de vidrio
terminado para la exportacion.

Este informe cuenta con unos objetivos definidos para lograr la aplicacién de
conocimientos tedricos en situaciones reales, seguidos de una descripcion corta sobre la
empresa, su perfil, expectativas, funcionamiento y el rol que se necesitaba para dar soporte a
la compafiia, mencionando las areas de trabajo, labores y explicacion las tareas realizadas en
el periodo de practicas, dando paso asi al andlisis DOFA, identificando los puntos a mejorar y
brindando soluciones a los mismos, esto de la misma manera teniendo en consideracion 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 organizacion de una empresa que
esta fortaleciendo su area de comercio exterior, notando las estrategias y opciones viables para
lograr el éxito con los recursos disponibles, generando una opinion propia sobre la importancia

de una gestion solida para el desarrollo de una linea de producto o servicio.
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Objetivos

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

operativos, mediante la implementacion de herramientas ofimaticas, la mejora en la

negociacion con proveedores y el fortalecimiento de la comunicacion interna, con el fin de

reducir los tiempos de procesamiento de documentacion y despacho, y aumentar la satisfaccion

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

volumen de venta en los proximos 6 meses.

Objetivos especificos

Optimizar el proceso de gestion de documentaciéon y cotizaciones internacionales,
logrando una reduccién del 80% en los tiempos de registro y procesamiento de
documentos (como cotizaciones, listas de empaque y certificados de origen) en los
proximos 3 meses, a través de la implementacion de herramientas tecnologicas y la
mejora de los procedimientos administrativos.

Mejorar la eficiencia en la negociacion con proveedores internacionales para asegurar
entregas dentro de los tiempos establecidos, logrando una reduccion del 10% en los
tiempos de despacho y entrega en los proximos 6 meses, mediante la mejora en la
comunicacion interna y la coordinacion con el equipo logistico.

Fortalecer la comunicacion interna en el proceso de comercio exterior, aumentando en un
50% la satisfaccion de los clientes internacionales, mediante la implementacion de un
sistema de seguimiento de estado de produccion y la creaciéon de un protocolo de
comunicacion estandarizado para asegurar respuestas oportunas y claras a las consultas de

clientes en los proximos 6 meses.
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Justificacion

Para la culminacion de la carrera de Negocios Internacionales, este trabajo de grado
detalla el proceso de apoyo y los aprendizajes adquiridos durante mis practicas profesionales
en Vitelsa S.A.S., una empresa colombiana dedicada a la manufactura del vidrio. Estas
practicas se realizaron en el contexto de la apertura y desarrollo del area de exportaciones del
departamento de comercio exterior de la compaiiia, siendo elegidas como proyecto de grado en
el ano 2022.

Teniendo en cuenta lo anterior, el ingreso al ambito profesional siempre representa un
reto significativo, sin embargo también conlleva grandes beneficios y aprendizajes; en el caso
de Vitelsa se requiri6 un conocimiento precedente de logistica interna, tal como el
funcionamiento del Layout y la cadena de abastecimiento internacional, con lo cual logre
desarrollar una comunicacion efectiva con todas las areas involucradas desde compras, ventas
e incluso proveedores y clientes cuando era requerido; y dado el ambiente cambiante y agil de
la logistica se promovio una capacidad de adaptacion y aprendizaje rapido con un pensamiento
critico, el cual ayuda a tomar las decisiones correctas en situaciones de presion o tiempo
restringido.

Laborar en una empresa que abarca una cadena logistica tan amplia desde el suministro
de proveedores del exterior, hasta la distribucion del producto finalizado tanto nacional como
internacionalmente pasando por trdmites como nacionalizaciones, liberaciones, negociacion de
tarifas de compra y venta, es una experiencia unica, la cual me motivé a continuar explorando
las funciones y propositos de cada agente de la cadena, tales como aduanas, agentes de carga,
navieras y aerolineas; actualmente tengo una gran inclinacion por la negociacion de los
procesos de comercio internacional siendo incitada en gran medida por mi experiencia en
Vitelsa; espero a futuro seguir prepardndome tanto laboral como educativamente con
experiencias tan enriquecedoras como lo fue mi practica profesional.

En las practicas desempeiie roles desde el area productiva hasta la entrega del producto
final; y considero que fui un apoyo para el equipo en varias tareas especificas que logre ejecutar
y sintetizar dentro de la operacion; tales como las hojas de ruta y comunicacién efectiva con
proveedores para lograr el mejor servicio y tarifa; adicional que al formar parte del equipo que
desarrolld el area de exportaciones logré participar en la construccion del paso a paso de la

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

En los aspectos empresariales de la empresa u organizacion podremos evidenciar un
poco de la estructura interna que ha desarrollado a lo largo de los afios 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
mas de 27 afios de labores, ha sido el artifice 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 pais.

Resena historica

A continuacion, se compartird una breve recopilacion de los aspectos mas importantes
que se han desarrollado a través de los afios para esta empresa familiar, quienes a través de un
trabajo arduo y continuo han podido constituirse como una empresa lider en su sector.

Esta compafiia comienza en el afio 1994, con la fortaleza del conocimiento del Mercado
del vidrio flotado a nivel local un grupo de empresarios de la region conformado por las
familias Luna Lipez, Aguilar Lipez, Olarte y Acevedo, contemporaneas 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
carroceria de la ciudad, iniciando con la produccion de vidrio templado utilizado en parabrisas,
ventanas, laterales y traseros de autobuses y del mercado de la reposicion de vidrio para
automoviles.

La estrategia desde entonces ha sido la misma, servicio, atencion, amabilidad y rapidez
en la entrega; VITELSA se enfocd en atender un mercado descuidado que se encontraba en
manos de multinacionales que entregaban vidrio templado a nivel nacional en promedio a 30
dias; en esta de poca el vidrio templado ademas de demorado era un producto costoso. El
mercado atendido por VITELSA se diversifico 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 atlantica y Medellin.

La respuesta del mercado colombiano ha sido muy positiva desde el ano 1998 hasta el
dia de hoy, y los siguientes eventos han determinado el éxito de la vision de nuestro grupo
empresarial:

1998 a 2002, conocimiento y desarrollo del mercado nacional, atencidon personalizada
y entrega oportuna, organizacion industrial, establecimiento de procesos, incursion en el
mercado internacional con exportaciones a Estados Unidos y Centroamérica.

2002, ante el aumento de la demanda se hace necesaria la creacion de una fabrica filial
en la ciudad de Medellin bajo el nombre de VISA S.A.

2003, se adquirid6 el nuevo horno Temple horizontal marca TAMGLASS,
convirtiéndonos asi en pioneros del pais en la fabricacion de cristales de gran formato.

2005, la planta de Bucaramanga consigue un certificado en sistemas de gestion de
calidad ISO 9001:2000 y los sellos de produccion bajo la NTC 1578 y NTC 1467. Apertura de
nuevos mercados atencion de zona sur occidente, Cali y eje cafetero. Participacion en EXPO
CONSTRUCCION 2005, promocionando los cristales de gran formato.

2006, fortalecimiento comercial a nivel nacional, apertura de regionales en Bogota y
Barranquilla, brindando mejor atencion y servicio a los clientes.

2007, EXPO CONSTRUCCION promocionando el grupo empresarial y los cristales
curvos en Temple en horno horizontal en serie.

2008, apertura de la linea de vidrio laminado y video templado laminado con el
proposito de brindar un producto nuevo a los clientes y ampliar su participacion en el mercado.

2009, ampliacion de capacidad para VISA S.A, traslado de planta hacia el barrio
los colores en Medellin. E inicio de operaciones de la planta de vidrio laminado en Cali,
VITELSA PACIFICO.

2010, apertura de VITELSA BOGOTA como una planta més del grupo empresarial
VITELSA, atendiendo asi oportunamente a clientes del interior del pais. Y certificacion NTC
ISO 9001:2008, otorgada por el ICONTEC al Sistema de gestion de la calidad de VISA S.A.

2011, participacion en EXPOCONSTRUCCION promocionando el grupo empresarial
y de nuestros clientes la oportunidad de participar activamentente en el evento.

Con certificacion de calidad ISO 9001: 2008 por Icontec y certificacion SunGuard
select GUARDIAN para el procesamiento de vidrios especiales a Vitelsa Pacifico.

2012, ampliacion de la Gama de productos ofrecidos para nuestros clientes se adquiere
maquinas y se adecua infraestructura para las lineas de serigrafia y DVH. Ademas de nuevos

puntos de distribucion en Bogota zona norte y Duitama.
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2012, participaciones en la feria Internacional GlassTech en Alemania, con el objetivo
de buscar nuevas herramientas tecnologicas.

2013, convenio nacional de ventas, encuentro de actualizacion y capacitacion a 120
colaboradores Vitelsa, entre asesores comerciales, servicio al cliente e ingenieros técnicos. Y
aplicacion Convenios Sena- Vitelsa formacion Dual, plan capacitacion e informacion en y para
el trabajo.

2013, Miembros de la alianza Sav, plan de promocién y mercadeo a través de
capacitacion en sistemas de ventaneria y fachadas flotantes, Sika - Alumina - Vitelsa.

2014, participacion en EKOTECTURA, evento Internacional de la academia
colombiana de arquitectura en donde Vitelsa participé en la agenda académica con dos
expositores internacionales "beneficios del vidrio en edificaciones sustentables" México
Guardian SunGuard y "aplicacion de vidrios monoliticos de Alta transmision solar en zonas
aridas 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 dia.

2014, edicion nimero 2 del manual del vidrio, una compilacion de paso a paso en el
proceso de transporte, manipulacion, almacenamiento ¢ instalacion. Herramienta exclusiva de
proceso de capacitaciones Vitelsa para clientes e instaladores.

2015, VITELSA BUCARAMANGA, graduacion de 40 colaboradores dentro del
convenio Sena, Plan de capacitacion y formacion en el trabajo.

2015, apertura de nueva linea de produccion de impresion digital en planta San Jorge.
2015 participacion en EXPO CONSTRUCCION Y DISENO, presentacion de lanzamiento de
la linea INNOVO; con una exhibicion de 76 metros cuadrados en disefio de interiores, confort
térmico y acustico. Se dio inicio de la promocidon de nuevos productos en vidrio de seguridad,
impresion digital, vidrios al acido, laminado de color con espejo, doble acristalamiento,
multilaminado con color e intelligent Glass Private by Glass App. (Resefia historica.
Informacion 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. Acompafiando lo
anterior la siguiente linea de tiempo es un breve resumen con los puntos mas significativos de

su gran trayectoria.
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Figura ILinea de tiempo trayectoria empresarial

Vitelsa S.A.S
Un recorrido por la historia

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

Mision

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 mision, la cual resume
el enfoque principal y el éxito que ha tenido durante los tltimos 29 afios:

Entregamos soluciones en vidrio para la vida diaria, con eficiencia y cumplimiento.
Nuestra prioridad es la seguridad y total satisfaccion de los clientes, basados en nuestra
avanzada tecnologia, agilidad y calidad. (Mision. Informacion proporcionada por el

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

Desde las politicas 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, adaptandose a las nuevas tendencias globales y adoptando herramientas novedosas
con el fin de consolidarse como lider en el sector de la infraestructura:

El grupo empresarial Vitelsa S.A.S para el aios 2025 se consolidara como lider a nivel
nacional reconocida por la calidad de sus productos con presencia en el mercado internacional,
apoyada en la innovacion y en una infraestructura tecnoldgica avanzada para satisfacer las
necesidades del cliente en un ambiente competitivo con un excelente equipo humano resultado
de un compromiso social constante, destacindose como una organizacion moderna y
responsable con el medio ambiente capaz de brindar soluciones integrales para la vida diaria.

(Vision. Informacion proporcionada por el departamento de Calidad Vitelsa S.A.S).

Valores corporativos

Las empresas deben cumplir con ciertos parametros 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 operacién

e Respeto: valoramos la dignidad humana de todos los grupos con los que nos
relacionamos.
¢ honestidad: nuestra actuacion 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.

¢ Innovacidn: estamos comprometidos con el desarrollo de nuevos procesos y productos.

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

S.A.S).

Politica 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 expansion 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 satisfaccion del cliente, el crecimiento y sostenibilidad

de la empresa. (Politica de calidad. Informacién proporcionada por el departamento de Calidad

Vitelsa S.A.S).

Objetivos de calidad

En conjunto a las politicas de calidad se definen los aspectos a alcanzar en cada
operacidn, esto se realiza en base a las experiencias que tiene cada cliente y se definen como
KPI’s para cada area encargada del proceso.

e Disminuir las no conformidades del producto.

e Cumplir con la capacidad de planta establecida.

e Cumplir con la eficacia de la programacion.

e Aumentar el nivel de satisfaccion del cliente.

e Aumentar la competitividad de nuestros colaboradores.
e FElevar el nivel de compromiso de nuestros colaboradores.
e Disminuir las fallas en los equipos.

e Mejorar la eficacia del SGC.

e Mejorar el desempefio de los procesos.

e Cumplir los presupuestos establecidos.

e Aumentar la sostenibilidad.

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

S.A.S).

Estructura organizacional

Conocer e identificar el rol en la organizacion es fundamental para la organizacion de
cada uno de los colaboradores y sus respectivas funciones, en el aérea de comercio exterior se

requirid 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 subareas establecida
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Cargo desempefiado durante la practica

En el desempeiio de las practicas profesionales fui asignada en la subarea operativa
internacional, como se evidencia en el organigrama del departamento, ubicada especificamente
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 comunmente conocida. En la planta de Mosquera realice un
apoyo operativo, desde el proceso de cotizacién con las diversas composiciones del vidrio,
hasta el monitoreo del proceso de fabricacion, es decir, entrada, salida y despacho del producto
final; mi lider fue la coordinadora de comercio exterior y el gerente general, el sefior 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 organizacion daban inicio en el proceso internacional de cotizacion,
segun tipo de vidrio, composicion, término de negociacién y costos adicionales a tener en
cuenta, como los huacales de embalaje, costos de aduana, entre otros. Adicional, como apoyo
en produccion, en la entrada del pedido, salida de produccion y despacho final en planta, que
se concretaba segun la venta e indicaciones del cliente. Este proceso se detalla de la siguiente

manecra:

Envio de cotizaciones

El envié de cotizaciones se realizaba al comercial encargado, es decir al contacto directo
con el cliente internacional, para que dicho proceso se estableciera, el comercial debia enviar
precio y composicion a nivel nacional, para realizar el célculo segin TRM y termino de
negociacion, esto se toma en cuenta para los gastos logisticos que equivalen a cada termino de
negociacion, entre los mas utilizados EXW, FOB, CIF y DDP, cada uno con costos totalmente

diferentes, una ejemplificacion real de los calculos a tener en cuenta es el siguiente recuadro:
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Figura 3 Desglose de gastos de exportacion segun termino de negociacion

I RESGLOSE DE GASTOS DE EXPORTACION
I il
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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 supondria; los precios indicados en el ejemplo es el valor MT2
del vidrio, entendiendo esto, este valor se multiplicaria por los MT?2 totales de la venta, para asi tener

un resultado final de todo el pedido.

Supervision del pedido y sus facetas

El seguimiento del pedido da inicio en cuanto el cliente por medio de un correo
electronico envia la cotizacion/ proforma aceptada, para luego pasar estas mismas indicaciones
a produccion, “abriendo” una OP, la cual hace referencia a los vidrios solicitados por el cliente
bajo diferentes numeros de pedido, para obtener un orden con la fabricacién nacional e
internacional, es decir una secuencia; en una segunda instancia se revisaria el ingreso a
produccion y las facetas segtn vidrio, esto significa que no todos tienen la misma fabricacion
y varia si son vidrios templados, laminados, DVH’s, con serigrafia, etc. Y de aqui se inicia la
comunicacion con proveedores, ya que, en este punto, conoceriamos las medidas y namero 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,
segun se requiera, tras el ingreso de pedido se calcula el nimero de huacales y sus pesos, y esta
informacion se envia a la agencia de aduana, para la contratacion del contenedor requerido
(FCL) o si es un consolidado (LCL) junto con esto se decide el carro con la capacidad de
cargue, el cual dard entrega de la mercancia en puerto. En la siguiente imagen podremos

observar el recuadro utilizado para el calculo de huacales:

Figura 4 Cdlculo de huacales segun pedido a exportar
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Nota: En el recuadro se tzene en cuenta item de la proforma cliente, descripcion del vidrio, color,

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

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

Figura 5 Comparativo de los tipos de carga e implicaciones de cada uno
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Nota: Se presenta un comparativo con las ventajas y desventajas por tipo de carga a tener en cuenta en

la venta, ademas de costos implicados en cada una.
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Recopilacion de datos

Este proceso es necesario en cada venta, con el fin de conocer el minimo detalle del
cliente internacional, y lograr enviar a un estudio de comportamiento y de posible crédito segiin
apruebe la aseguradora, este registro consta del envio de un pequeiio formulario al cliente,

también necesario para la expedicion de la factura.

Envio de documentacion

Cuando la exportacion ingresa, se informa a la agencia de aduana elegida, todo lo
relacionado y necesario para el dia de cargue, y Vitelsa como empresa tiene la responsabilidad
de realizar el envio de la documentacion requerida para efectos de aduana, entre esta
documentacién tenemos la factura, lista de empaque y en paises 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 pais.

Figura 6 Factura final.
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Nota: En la imagen podemos detallar una factura electronica final, con todos los detalles de la venta,

incluido su término de negociacion.
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Figura 7 Packing list / lista de empaque de Vitelsa S.A.S.
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Nota: La lista de empaque se envia para el detalle del producto y de los huacales con sus pesos y

dimensiones.

Figura 8 Certificado de origen Estados Unidos y Puerto Rico
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Costeo de importacion
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Este costeo se realizaba segiin inventario nacional y de la medida que este llegaba a un
punto minimo de materia prima por planta, aqui se realizaba la cotizacion con el proveedor
internacional y segun el precio MT2 se dimensionaba la cantidad que se podria importar, a

continuacion, calculos realizados segun solicitud de gerencia y aprobados por Coordinadora:

Figura 9 Calculo gastos de importacion

GASTOS DE IMPORTACION
DETALLE CONT. 208T CONT.405T O HO
FLETE INTERNACIONAL S 15,392,500 Q‘OH 5 lg._o"d.ooo 00
ARANCEL (S APLICA) 5% 10%
ADUANA IMP 0,35%- MINIMA $290.000 S 390,000
GASTOS VARIOS-ELB . FORM MANEIO s 530,000.00
GASTOS PORTUARIOS $  1,300,000.00 | $ 1,600,000.00
USO DE INSTALACIONES s 2,400,00000 | & 3,400,000.00
[@_!LI:ECCION(}_I EEBCA) . S 350,000.00
BODEGAJES DESPUES DE LOS 3 DIAS LIBRES EN
PUERTO( 3 dias) s 2R A005%)
SERVICIO ITR- DAG LOGISTICA (CARTAGENA) 5 1,65%0,000.00 l 5 1, 700,000.00
FLETE LOCAL- CTGA-> MOSQUERA s 6,000,000.00
FLETE LOCAL: CTGA-> BMANGA s 5,200,000.00
FLETE LOCAL- CTGA-> PACIFICO S 7,300,000.00
FLETE LOCAL- CTGA-> MEDELLIN s 5,600,000.00
FLETE LOCAL- CTGA-> CARIBE 5 1,200,000.00
SEGURO 0.14%
TRM. 200COP POR ENCIMA DE LA DEL DIA s 2,700,00
MEDIDAS
DETALLE DE VIDRIO ESPESOR MM
ANCHO
VIDRIO FLOTADO 3MM 3 3.300
VIDRIO FLOTADO aMM a 3,300
VIDRIO FLOTADO 5MM 5 3.300
VIDRIO FLOTADO 5 3MM 5.4 3.300
VIDRIO FLOTADO 6MM b 3.300
VIDRIO FLOTADO 8MM 4 3.300
VIDRIO FLOTADO 10MM 10 3.300
VIDRIO FLOTADO 12MM 12 3.300
VIDRIO REFLECTIVO DE BRONCE AMM A 3.300
VIDRIO REFLECTIVO DE BRONCE SMM 5 3.300
VIORIO REFLECTIVO DE BRONCE 5.3MM 5.3 3.300
VIDRIO REFLECTIVO DE BRONCE 6MM 6 3,300
VIDRIO REFLECTIVO VERDE OSCURO aMM a 3.300
VIDRIO REFLECTIVO VERDE OSCURO 5MM 5 3,300
VIDRIO REFLECTIVO VERDE OSCURO 5,3MM 53 3,300

Nota: Recuadro con los gastos a tener en cuenta segun termino de negociacion, aqui podremos detallar
los costos establecidos y la suma segun aplique, igual que el puerto de llegada y la planta a transportar

la materia prima.
Costeo de exportacion
Este recuadro se inicia calculando segun la cantidad de unidades y sus dimensiones,

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

autorizadas por gerencia, para conocer el detalle de cada y los costos implicitos en su servicio.



INFORME PRACTICA EMPRESARIAL VITELSA S.A.S 29
Figura 10 Comparativo por agencias de aduana
P T GLOBAL
WM § 500000 ThM & 4000 .00
L (_I'). sy EO'
ILETE IMTERNACIONAL |XX0T HASTA 20 TONS UBD 1,000.00 UBD 1,790,00 1 1,34,000)
AMGHAC IS OF COMIENE DO USD 250 00
HANCH I LSO T8 00
T g ooy
Iarraprsde Miamstind Seogpems of C 10 1201 Waiehd 23 Smrimites e deprr TIAMMADK
AT N e 18 USD 678 1] 5 1.170,550] S0 200 87 § 1,200, 600)
SURTOTAL COATOS EN OMGEN ]
[FOSTOR ADUANTROS DF TXPORTACTON
AGINCIANITIGD ADDANGRD . usbeoarl 5327 uac) UBD M bal 3 7000
i csarutewmi ol wn gt (SAR AL DEX) UBD V7 40 $ 17, 000) LIBD 0 o0 $ 170,000}
GASION VAN ush 24.00[ 3 120,000} USD 00 47 3 280, 000)
A ANE IO UBD A1 99 $ 80, 0ocy
VS0 D MSTALACTONES T UKD 217 20 3 1,000,000§
ANTIMARE QNG OA CONTEIDOR USD a4 0o 3 130,000}
IVA \VR LIND 24 00 $ 320405
AN TOTAL O [Z TAL EM (317203313 UNDVARRE] i aviooof
. NOAA, o Drocho 08 Lramaportn 1o st (U b evitencio om (8 Cosia 00 Moo, Corrusponde ol vk (i DOr 4 ompeass Soinmca, ya wue mwoo g of "o evla jani s Aaionat

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

Busqueda de nuevos clientes

Este paso se empez0 a realizar en junio de 2023, y como apoyo, la manera en la que

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

busqueda del contacto principal por la herramienta corporativa LinkedIn, donde no solo areas

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

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

dedicadas a la arquitectura.



INFORME PRACTICA EMPRESARIAL VITELSA S.A.S 30

Plan de mejora

Antes de establecer un plan de mejora a la organizacion, 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 caracteristicas y cada uno de sus puntos nos obliga a identificar
tanto los puntos negativos como los positivos de la organizacion, mostrandonos lo que tenemos
que trabajar cada uno de los integrantes con el pro de crecimiento o por el contrario mitigar o
erradicar las malas practicas o procedimientos que se han venido ejecutando, pero dificultan el

progreso.
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Figura 11Matriz DOFA

Debibidades
Corta trayectoria en o mercade internacional, o que Capacidad de abastecimiento en materia prima &
aigifica wi ajo reeonocimienta de la marca ¥ baja infraestmciirs ingportads de calidad

pubdicidad de In mesmn.
E scand sepnimsento Postventa, al tener ¢n la mentalidad de  |DMsponibilidad de crédito a clientes extranjercs, al haber

los comerciales o conseguir cada vez mas diemte, descnidan (Implensentado upa asegumdors, ¢st s 0 encargada de

los que Henen ¥ provocan moleslias en el momento del edudiar ¥ verificar el uen comportamsento del diente ¥
anmente de pedidos, como s responde o s dendns en un marco intemacional,

Lenltad v satisfaccicm del diente, ssuendo con el punto Camibics de estilo de vida, esta nueva generacion significa
anterior. al fener Inconformidadies e las ventas, los clientes  |inpovacidn v transformescion en o mercado y en

prefieren comprar a olms empress, Sn maportar la calidad v |conseouencia en productes como el vidnio; en Vitelsa tuve
valorande de fonma exponencial I atencidn al cliente Ia oportunidad de conocer provectos xtravagantes, con nna
alta anguitechira y aplicadin, ¥ esto demuesira el cambio de
edtilo v consumo,

ivel teciboldgeo por planta, al tener diferente macquinaria  |[Desenspled. s wiss realidad en Colombia ¥ en dudades

por planta, hay vidrios que mejormn s calidad dependiendn  |pequeiias como Villavicencio, donds muchos de los

de b planta de fabeicacibn lo que provoca gastos logisticos.  [egresados se trasladan a ciudades neds grandes ¥ con foerza
nl transporiar determinado producto, amoldindos: segin la  [industrial, como es 2] caso de Vitelsa SA.5 nl estar en
planta di despacho, cidades thn centrakes, como es ¢ caso de Bucaramang v
Cartagena.

EXTTIrIe
Iz aciin tecnologia, al crear prodoctos que ningana Poder de pegociacion con los proveedores, al tener que
empresa ha podide incorporar en Colombia ¥ en mochos imsportar de china adaptdndose a s precios, o por el

paies de América, comtrana, a las multinacionales que ofrecen nnn mayor
calidad, pero con un incremento del precio.

Relaciones comeraabes estratbglcas, con los que & postle  (Impuestos, gavinsnes ¥ documwsistos redquendes en
tilizar nueva reowodogin, como lo muestra el proveedor imypartacion, los cuales incrementan el costo segin el pas
Ganzy, quisn abastece controles para | implementacion en  |de origen v por ende al precio de venta final.

el vidno tecnol Geica.
Imngen corporativa con uwnm gran frmyectaria o nivel nacional.|Doble prodaccion, al tener clisntes nacionales e

e puede suponer nna fortakeza en el formato miemaconal. [infermacionales, pongee en &l proceso de creacion de OF s
brindandn confinnza a potenciales clientes. sigae unn secuencia ¥ esto implica um retmse en ln
exportactdn. al ser el lugar de entregs a mayor distancla que
en el caso nacianal.

Experiencia técnica, con excelentes inpenieros conocedones
del vidmioe v todas aquedlas posibles composciones a realizar
en este material,

Portalolie amplio de prodoctos, oon diferentes lmeas coma lo
son Vitelsa Seetenible, Viteka Innowd v Vitels Desarrolla,
cada uma com diferentes enfocques ¥ funamalidades.

Nota: Recuadro con Matriz DOFA, para la identificacion 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 diferenciacion e influir en la
curva de valor; lo que a corto plazo aportaria en la imagen o percepcion de la marca a los
consumidores a nivel nacional e internacional. En conclusion, esta nos ayudard a buscar la
manera simultanea 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 logistica y en la fabricacion 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
fabricacion sin dejar de lado la calidad de sus vidrios, ademas de reducir los tiempos de entrega
y lograr ser mas 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 comunicacion 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 categoria, ya que busca innovar y asi mismo ampliar su catdlogo 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 botén pueden o no hacerse transparentes.

Figura 12 Matriz ERIC
ELIMINAR

INCREMENTAR

PROGRESO EN EL SERVICIO AL CLIENTE,
CON LA CONTRATACION DE MAS
COMERCIALES CAPACITADOS.
TECNOLOGIAS AMIGABLES CON EL MEDIO
AMBIENTE EN CADA FABRICA. FREELANCE
EN LOS DIFERENTES PAISES DONDE
EXISTAN VENTAS.

Nota: Aplicacion 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 fabricacion.
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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, especificamente en las exportaciones, ain
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 informacion 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 obligacion
de brindarles informacion 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 especificas, pero que ademas 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 como responder o qué manejo se les esta brindando.

Por otro lado, en el ambito externo, los auxiliares al tener tantas plantas a cargo se las
ingenian constantemente para llevar un proceso lo mas eficiente posible y contratar los
proveedores necesarios segun la planta, el pedido y demads variables del entorno, en mi opinion,
las empresas exportadoras emergentes deberian tener un tnico apoyo, como lo son los agentes
de carga, quienes tienen todo el marco legal y de proveedores para llevar a cabo correctamente
una operacion, Vitelsa en este caso tendria un tnico proveedor, quien se encargaria de toda la
parte logistica, teniendo en cuenta desde la parte documental, como un tratamiento de datos,
una circular 170 establecida, una cldusula de confidencialidad y todos aquellos documentos
legales del exterior que hagan las veces de un RUT, cdmara de comercio, cédulas de ciudadania
y un estudio detallado de cada cliente y proveedor involucrado, lo cual actualmente no suple

Vitelsa por si 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 area del departamento no cuenta con un
lider establecido, la organizacion 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 ambito, ademés de los comerciales y auxiliares del proceso. Esto
ha significado retrasos en la organizacion, falta de comunicacion y reproceso al no estar de
acuerdo con la vision individual del proceso de exportacion interno.

Este proceso de organizacion es necesario, principalmente por una persona que sea
visible como un lider, como en alguna ocasion fue designado un colaborador, pero que al poco
tiempo se retird de la compaiiia; adicional que esta persona cuente con los conocimientos
necesarios en un proceso interno, pero también lo indispensable para llevar a cabo una

exportacion, como el tipo de cargue a ejecutar para viajes de esta extension.

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
MEJORAR

METAS ACCIONES RECURSOS

Seleccionar y capacitar a
un lider para el manejo
de los procesos de
entrada y salida de
pedidos de exportacion,
asegurando que complete
un programa de
formaciéon en logistica
Ausencia de un lider en | internacional,

Gerencia debera
incluirse en el
proceso de
exportacion, El senor Charris,
tomando control de | comercial

un  departamento | actualmente,

o que aun no ha|profesional de
el proceso de normatividad legal, y . . . .
. .. ] sabido organizarse, | comercio exterior, con
exportacion requisitos especificos del . .
observar las|el manejo interno

pais destino en un plazo
de 3 meses, con una
evaluacion de
desempefio que alcance
al menos un 90% de
cumplimiento en
simulaciones practicas y
pruebas teoricas.

falencias y realizar | conocido a través de
un frente a estas, |los afios en Vitelsa.
teniendo en cuenta
ademas el proceso
por planta.
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Figura 13. Continuacion

A METAS ACCIONES RECURSOS
Realizar contratacion de
un  minimo de 3
comerciales con
experiencia en el mercado
internacional y/o Apoyo de las
repertorio de clientes y 3 Ofrec’e'r un  doble ulfivi:/rsidades, al
auxiliares de proceso para proposito al contar con distintos
el final del trimestre, con contrgtar nuevos convenios, para
funciones claramente practlgantes de ejecutar un plan de
definidas que incluyan el negocios accion en la

Personal escaso en el .77 7 |internacionales/ .,
e AT apoyo en la visualizacion comercio  exterior contrgtacmn de sus
. . de las diferentes facetas e ’ | estudiantes.

comercio exterior . para auxiliares del .
de cada ingreso o da una Especialmente con la
solicitud de pedido. Se[FP°%) S XA ¥ universidad  Santo
espera que el 100% de los| . ficand pa 1’ Tomas con la que se
nuevos empleados uniticando - ast - i lygane un convenio
desempefien activamente comunicacion del establecido a nivel
sus roles y contribuyan drea exportadora. nacional.
con nuevas ideas para la
mejora de los procesos,
dentro de los 3 primeros
meses de su contratacion.
Equiparar todo el proceso
de contratacion en cada
una de las plantas
mediante la seleccion de
uno o varios proveedores | Busqueda y
que cubra todas las|contratacion de
necesidades presentadas [ agentes de carga,
por la empresa, teniendo | quienes cuenten con | Algunos agentes de

Numerosos proveedores

un servicio end to end.

Este proveedor debe
garantizar una
rentabilidad tanto
econodmica como
logistica, logrando una

reduccion de costos de al
menos 30% en
comparacion con los
proveedores actuales. La
implementacion del
proveedor Uunico debe
completarse en un plazo
de 4 meses, con una
evaluacion periodica
mensual para asegurar
que el servicio se
mantenga  rentable y
eficiente.

la trayectoria en el
manejo de
importacion y
exportacion en el
pais, unificando los
servicios requeridos,
al contar con
terrestre, aduana y
flete internacional
con un  mismo
proveedor, ademas
de proveedores en
conocimiento de
cargas como el
vidrio.

carga en Colombia,
con la trayectoria en el
pais, y sedes a nivel
internacional, pueden
ser Bdo Logistics,
multinacional con una
unificacion en oficinas
en cada uno de los
continentes, siendo un
excelente apoyo para
empresas en
expansion.
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Figura 13. Continuacion

ASPECTOS
POR METAS ACCIONES RECURSOS
MEJORAR
El objetivo es que el .
Reunirse
departamento no solo conozca .
presencialmente

y aclare dudas respecto al
proceso interno, sino que
también informe de manera

con cada planta,
ofreciendo  una |Paso a paso establecido,

. . . capacitacion de la | seglin las areas
efectiva sobre su existencia a , .o

N nueva area en |implicadas, y la

todos los implicados, como los | «,. . .
. . , Vitelsa S.A.S, | herramienta Notion,

Poco ingenieros de planta, areas de .
.. s, despejando dudas [ donde se puede
conocimiento | produccion, Compras, Cartera, L .

e indicando en |visualizar una

del proceso |Facturacion, entre otros. Este
internoo [proceso debe incluir la
Check list | capacitacion y distribucion de
informacion a al menos 40% de
los empleados que participan
de manera activa en el proceso

que paso ingresa | organizacion y cambios
cada 4rea parafen tiempo real por
realizar exportacion, la
correctamente la [ explicacion de esta se
exportacion, sin [ encuentra en la Figura

de exportacion dentro de los 2 Interrumptr of12
i entorpecer el
primeros meses una vez .
. . trabajo de cada
finalizado el check list o
colaborador.

proceso de comercio exterior

Nota: Plan de mejora propuesto por la practicante.

Figura 14 Seguimiento del proceso a través de la herramienta
‘7 Videin de Sogurided
VITELSA

NOTION (& =

Project Manager gue o, sdministra y hoce seg 8 una base de datos con
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& Primer Comtaato Fatado
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« Composicion * AOLICITUD DOCUMENTACION PARA AFERTURA OF
« Foeha rROCESO
« Entre Otres - WO
« Cottracion « OFAC
« Proldorme o Recwpiinn Divisas
« Entre Otros * Giire Otros
Propendades / Caractaristicas « CONRED DF APERTURA NUKVO FROCESO OF
* Mecio EXPORTACION
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.
At —adtn ©) ,
1 e v . 4
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v /
»
i
EVENTOS CHECK LIST CRONOGRAMA PLANIFICACION ,

Nota: Ejemplificacion de la organizacion de la herramienta Notion, para el seguimiento interno de

exportacion.
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Impactos y limitaciones

Después de un andlisis y la implicacién del dia a dia en la empresa junto con la
construccion del area 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 percibia de
esta manera, y me generaron frustraciones, hoy en dia los agradezco y lo recuerdo para seguir

con mi crecimiento.

Impactos

Durante el desempefio de mis practicas profesionales en Vitelsa S.A.S considero que
fui un apoyo clave para la apertura y unificacion del area de exportaciones, logre cumplir con
lo establecido, dando una nueva visidon como estudiante de todo el proceso del Layout
empresarial, ademas de participar en actividad de la compafiia que me permitieron adquirir
nuevas experiencias, conocer areas y personas capacitadas en todos los procesos, y finalmente
dar por realizadas el ultimo escalon 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 mas concretas y aterrizadas
a la realidad de todo el proceso, adicional de que mi supervisor no me ofreciera un poco mas

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

Aplicar los conocimientos adquiridos en el ambito 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 asi se aportd nuevas ideas que
permitieron alcanzar un desarrollo en al area de comercio exterior de la empresa, con lo cual
considero un éxito y que se logro satisfactoriamente el objetivo de las préacticas.

Administrativamente se gestiond para hacer registro de la documentacion necesaria de
clientes y proveedores en una base de datos con el fin de cumplir el reglamento para realizar
operaciones de caracter internacional, entre otras responsabilidades se encontraban la
cotizacion a clientes en el exterior, realizacion de listas de empaque, construccion de proformas
segun la venta y actualizacion de estado de produccién, entre otros mandatorios para realizar
embarques internacionales como los respectivos certificados de origen.

Un foco prioritario se centrd en la negociaciéon con proveedores se buscaba no
unicamente la economia sino asegurar un servicio eficiente y de calidad que permitiera cumplir
con tiempos de despacho y entregas a clientes; esto también asegurando que la logistica interna
funcionard en sintonia con los proveedores, pues la opinion del servicio y la operacion se debe
al equipo interno quien debe generar una correcta comunicacion de los procesos al cliente.

La hoja de ruta fue fundamental para constituir el drea de comercio exterior, pues en
esta se conocian aspectos primordiales como los directivos de proceso, el paso a paso que
debian seguir y los puntos mandatorios de la operacion, 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 aprendi y apliqué habilidades que son imprescindibles en el
ambito 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 continué aplicando los conocimientos adquiridos; personalmente también
es un orgullo haber sido parte de este proceso con el cual estoy relacionada desde mi nifiez pues
pertenezco a una familia dedicada a la comercializacion 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 aceptacion de las practicas profesionales en la
empresa Vitelsa S.A.S.
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Anexo 2 Firma de correo en la empresa Vitelsa S.A.S.

Cardialmente
Lina Cely
Expoctaciones/Comercio Exterior
linagely@vitelss com co
PEX(1IR95510 / Ext 7104

Avd. Troncael de Qocidente Masquera~Madrid Km 19 L1 80 M2 T4 89
Vidrie de Seguridad '
v V'TELSA Parque Indastrial 5an Jorge

Mosquern-Colombia
www.vitelsa.com.co

. 0®0
i T A S

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

Anexo 3 Correo de despedida con el departamento de Comercio exterior.
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Anexo 4 Acta de pendientes oficial

ACTA DE ENTREGA PENDIENTES AREA
EXPORTACION

EXPORTACION CONSOLIDADO AVIVA

L PACKING LIST: ACTUALIZAR SI SE EXPORTA KL
PEDIDO FINAL PANEL Y ADICIONAR LAS
MEDIDAS REALES

CFACTURA: FACTURAR SEGUN PEDIDOS A

DESPACHAR, LOS BORRADORES YA ESTAN
HECHOS (PEDIDOS 3 0 PHDIDOS 4)

3 CERTICADO DE ORIGEN: REVISAR Y
ACTUALIZAR SISH REQUIERE LA PLANTA,
FECHA Y FIRMA

A ROTULOS: COPIAR Y PEGAR COMO IMAGEN EN
L WORD SEGUN LOS HUACALES A
DESPACHAR Y LA PLANTA (TENER EN CUENTA
EL PACKING Y EL NUMERO DE FACTURA)

5. TRANSPORTE:; CONFIRMAR COMO SE
DESPACHARA Y EL TRANPORTE A USAR
(CONSOLIDADO O POR PEDIDO, TENER EN
CUENTA LA ACTUALIZACION DI LOS
DOCUMENTOS S1 EL ORDEN DE DESPACHO
VARIA).

6, COTIZAR PARA EL PEDIDO “FINAL PANEL"
TRANSPORTE MARITIMO, TERMINO CIF PORT
EVERGLADES.

7. TENER EN CUENTA EL DESPACHO EL DIA 15 DE
JUNIO DE LA PLANTA DE PACIFICO PARA LOS
PEDIDOS EDU#IO. 211 Y BOAT 16,

"

EXTPORTACION CONSOLIDADO CONTINENTAL

L PACKING LIST: ACTUALIZAR S1SE EXPORTA
LAS 20 PUERTAS (NUEVO PEDIDO)

2. FACTURAL FACTURAR SEGUN PEDIDOS

3 CERTICADO DE ORIGEN REVISAR PLANTA,
FECHA, FIRMA REPRESENTANTE LEGAL 'Y
PARTIDAS SISE AGREGA UN SEGUNDO PEDIDO

4 ROTULOS: COPIAR Y PEHGAR COMO IMAGEN EN
EL WORD SEGUN LOS HUACALES A
I)I .Sl'/\( HARY I APL AN Il\)

JEFE DE PL. ANTA, LOGISTICA ¥ CALIDAD NO
TIENEN FOTOS NI VIDEOS DEL PROCESO (KL
INGENIERO LULS ESTEBAN TIENE PENDIENTE
HABLARLO CON EL INGENIERO HERNAN PARA
SABER COMO PROCEDER) (TENER EN CUENTA
HUACAL 81 SE INGRESA LA REPOSICION)
6. TRANSPORTE: CONFIRMAR §1 SE PASA A CIF,
4
EXPORTACION CURACAO
1. PACKING LIST: FALTA DISTRIBUCION, YA SE
ORGANIZO LAS MEDIDAS REALES DE 1LOS 7
HUACALES
2, FACTURA: REVISAR
3 ROTULOS: COPIAR Y PEGAR COMO IMAGEN [N
EL WORD SEGUN LOS HUACALES A
DESPACHAR Y LA PLANTA
4. BLINDADOS! DESPACHO LA PROXIMA
SEMANA, PREGUNTAR A LUIS CUANDO SALE
CAMION Y EL MARTES 13 PREGUNTAR 81 YA
ESTAN LISTOS
5 TRANSPORTE: COTIZACION SOLISTICA Y LT
GLOBAL (TENER EN CUENTA RECOGER LA
UNIDAD VACIA

EXPORTACION PANAMA

1 PACKING LIST: REVISAR

2. FACTURA: REVISAR

3 ROTULOS: COPIAR Y PEGAR COMO IMAGEN 1N
EL WORD SEGUN LOS HUACALES A
DESPACHAR Y LA PLANTA

4, TRANSPORTE: COTIZACION SOLISTICA Y LT
GLOBAL, SEGUN PESO.

Nota: Envio 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.
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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 exportacion.
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CONFRMACION OF
PENDIENTES DEL PEDIDO A
INGRESAR A PRODUCCION
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MEDIDO
Fo10 del precinto (seguro del contenador) togihoca
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CIERRE DE EXPORTACION | Analiis de la exportacion Auditora I nternacional

Nota: Chek list o paso a paso final del proceso de exportacion, desarrollado durante las practicas con
el departamento de comercio exterior, desde el primer contacto con el cliente hasta la entrega o cierre

de exportacion, con cada funcion y persona encargada.

Anexo 7 Proceso de exportacion detallado.

PROCESO DE

Vidrio de Seguridad

Y vitels

EXPORYACION

FASE

CONTACTO CLIENTE * Generar OF y aaignar * Facturacion

Shghs tie mnov <—  RESPONSABLES
(LENIX Y ANGIE PERDOMO]

husczales y producto

MERCADOS

RESPONSABLE
HERNAN ARCILA
ESTADOS UNIDOS bt
> ING. LUIS ESTEBAN . Ver
« PUERTO RICO I <— A0iCIONAL €—

paga del cliente

RESENTACION RESPONSABLE trege clients
CENTRO AMERICA MARLY BARAJAS RESPONSABLE
CARIBE RESPONSABLE AUX, LINA CELY
SUR AMERICA DANIEL CHARRIS l

MEDIOS DE CONTACTO CON EL CLIENTE

RESPONSADLE
DIANA RIVERA <
(CREACION DEL CLIENTE)

RESPONSABLE

MARIO MURILLD
(COTIZADOR EXPORTACION)

/
RESPONSABLES 1 RESPONSABLES
ING, LUIS ESTERAN ING. LUIS ESTEBAN
DANIEL CHARRIS DANIEL CHARRIS
MUY CLIENTE RESPONSABLE
COSTED 2" aux. LINA CELY

PRODUCCION

FASE 2 =, Y COTRAION

ELABORACION DE PROPUESTA

s DOCUMENTOS
DEL CLIENTE
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FROCERO G4
CAVORTACION

MERCADOS

ESTADOS UNIDOS
PUERTO HICO

WV vitelsA

CARIBE
REGION ANDINA
CHILE

BUSQUEDA DE cuimu Y CONTACTOS

o ESTUDIO
J —— v =
- G EVERTOS DEPARTAMENTALES PAR)
TIMULACION DE LAVENTA Y E{

©

DE MESICADO!

v SE REALZA POR FAIS PARA
CONOCER

RELACIONAMIENTD
JTENCIALES DE EAPORTACION

oM ) MA LLADA)
CLIENTES B i ICIALES

RINT

LICITAN CON

\mseuucuou &
CENTHO AMERICA /ronuionoolm

IENTES POTENCIALES
MPETENCIA Y VOLUMEN
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PROCESO OE
ENPFORYACION

SOLICITUD COTIZACION

l 1, ESBECHRICA PROVECTO CON
DIRECTOR COMERCIAL —» Gsrness ok icacs QD

v
4 SE REVISR INTENTARC

S0 cotza can la concdinadora
NO —5 g comescio extenior
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COTMZACION NI«(JON_

SE TONSULTA CAPACIDAD,
TIEMPOS, TRANSFORTE Y
MATEILA PRIMA ORPMONMEBLE

A
- mcspﬁmo -

SCONZACION '«Mi’ iii
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¥ O DDy

PROFOAMA

>7. U(Nil



INFORME PRACTICA EMPRESARIAL VITELSA S.A.S 50

V vitelsA

Penetracion

DE MERCADO

.l

RESPONSABLES DE ESTUDIO DE
MERCADO EN CADA UNA DE LAS

e ; ' _'l

ERECIOS Vel OBTENTENDO UNA GESTION COMERCAL
NACIONALES P Y CONOCIMIENTD DEL MERCADO

MARALPOP

CADA PLANTA ENCARGADA DEL

v } ¥ SEGUIMIENTO DEUN PAIS
MEDELLIN CARTAGENA MOSQUERA PACIFICO BUCARAMANGA
Bahamas, B Curazan, Arubia, 1skas USA, Puerto Rico, Republics Chile, Pen, Ecuador Venezuela, Panama,
salvador, Guyara del Caribe, Belice Dommnicana, jamaca Honduras, Costa Rica

Nota: Ejemplificacion del proceso de exportacion para el envio de todas las dependencias y plantas

para el conocimiento de la venta internacional.



