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Glosario  

Arancel: es el impuesto que se le otorga a los productos adquiridos en el extranjero  

Aduana: oficina pública del estado, situada en puntos estratégicos como, costas, fronteras, 

puertos o aeropuertos, se encarga de controlar todas las operaciones de comercio exterior, 

donde se registra toda la mercancía que se importe y exporte de un país extranjero y se 

cobran los derechos que se adeuden según lo establecido por la ley 

AWB: Air Waybill (Documento de transporte aéreo) es el documento que contiene la 

información mas importante de la carga, donde se menciona los productos a exportar, de 

donde viene y hacia dónde va, costos del transporte, que empresa la envía y quien la recibe  

Carta de responsabilidad: es un documento soporte que se elabora para el agente de 

aduanas en el cual se relaciona de manera general, datos de la factura, datos del 

conocimiento de embarque, dirección de entrega y la persona que lo firma es aquella que 

asume la responsabilidad de cualquier situación que pueda ocurrir o por el contrario se 

desentiende de toda responsabilidad dicha en esta carta. 

Certificado de origen:  este certificado es revisado por la DIAN, este aprueba que las 

mercancías que entren a dicho país que estén de acuerdo al origen de la norma establecida 

por el acuerdo comercial. 
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Centro logístico de distribución: grupo de personas que hacen el proceso de despacho de 

la mercancía, donde embalan, pesan las cajas, rotulan y hacen el cargue al camión 

entregándole sus respectivos documentos al transportista. 

Cliente: persona natural o jurídica a la que la empresa exportadora vende su mercancía 

para que la venda en el exterior 

Consignatario:  persona natural o jurídica a quien va dirigida la mercancía en el lugar del 

destino final 

Cotización: documento soporte donde se detalla el precio de un bien o servicio para el 

proceso de compra o negociación  

Destinatario: persona natural o jurídica la cual se le envía la mercancía, según lo 

estipulado en la factura  

Declaración juramentada: es un documento que contiene todo lo relacionado con la 

mercancía, como materiales utilizados, costos de producción y todo aquello relacionado 

que emita que la mercancía es netamente originaria a los acuerdos comerciales. 

Declaración de exportación: documento soporte que acredita que se dio lugar a la 

exportación, se puede visualizar los impuestos que se pegaron sobre la mercancía, los 

números de factura y el valor de cada factura que se exporto  

Despacho: gestionar y tramitar todo lo relacionado con la operación de exportación o 

importación  

Estudio de mercado: estudio en el cual se investiga a fondo conocer el nicho de mercado 

al que se le busca vender; como: opiniones, gustos, costumbres y especificarnos en buscar 
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prendas similares de las que se produce y así potencializar la marca en el extranjero 

basándonos en precio/calidad   

Factura: documento contable en el cual emite al comprador los productos que solicito y/o 

servicios suministrados con su respecto valor y firma del vendedor  

Lista de empaque: es un documento básico e importante a la hora de exportar puesto que 

ofrece una información detallada sobre los productos como: descripción, cantidad, peso y 

numero de cajas  

Sumario:  es información base donde permite conocer descripción de la mercancía, partida 

arancelaria, cantidad, valor unitario, valor FOB y peso, con ayuda de este documento 

facilita realizar el certificado de origen de la factura mencionada en dicho sumario  

Trazabilidad: documento esencial del proceso de control de información de la mercancía 

que sale de las instalaciones, hasta puerto o aeropuerto, donde tenemos claro la fecha, el día 

y las imágenes del rastreo de la mercancía  

Incoterm: termino de negociación internacional donde se detallan las reglas, riesgos y 

responsabilidades que tienen ambas partes tanto para el comprador y el vendedor. 

Partida arancelaria: es una clasificación numérica donde se puede identificar los 

productos  

Tratado de libre comercio: es un acuerdo comercial ya sea regional o bilateral en el cual 

dos o más países pactan sus objetivos para así establecer reglas comunes e eliminar 

aranceles entre estos países a la hora de exportar o importar  
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Mercado: hace referencia a estudiar países prospectos para así realizar un estudio de 

mercado y definir el entorno al que se piensa entrar  

SKU: (Referencia, talla, color) 

Lead time:  se conoce como el tiempo de entrega que transcurre desde que se emite la 

orden de compra por parte del cliente hasta que el vendedor se lo entrega al cliente final  

Consignatario:  persona natural o jurídica a quien va dirigida la mercancía en el lugar del 

destino final 
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Resumen Ejecutivo  

El presente informe permite conocer el proceso que se tuvo durante los meses del desarrollo 

de la práctica profesional en la empresa Vivell S.A.S, actual conocida como Fájate 

Colombia, donde facilitaron información y datos verídicos para poder realizar todo con 

mayor facilidad. 

Al realizar la práctica como Gestor(a) de comercio exterior, se tuvo la oportunidad de 

conocer todo su manejo interno, cuando el cliente realiza el pedido hasta el proceso de su 

despacho y la logística interna, incluso la aprobación de las facturas. En el momento que se 

dio inicio a la práctica profesional, se conoció todo el mundo del comercio exterior y la 

gran oportunidad que tiene uno como profesional en negocios internacionales al conocer 

todo el campo logístico y gran parte del campo de mercadeo, en la empresa brindaron el 

apoyo necesario para aplicar todos los conocimientos necesarios que se vio a lo largo de la 

carrera  

Todas las actividades y retos por los que se pasaron en estos seis meses fueron muy 

aprovechadoras para poder entender y aprender todo el trabajo que vive una empresa 

internamente con el campo logístico, también en el análisis de datos para lograr hacer un 
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estudio de mercado, donde acá lo primordial era poder satisfacer las necesidades del cliente 

y darle un buen manejo a la exportación definitiva.  

 

 

 

 

Introducción 

El presente informe se deriva de la realización de las prácticas profesiones en la empresa 

Vivell S.A.S. Esta empresa se conforma de varias áreas comerciales e infraestructura 

organizacional, una de ellas donde se realiza todo el proceso de exportación con los 

ejecutivos comerciales, aquí ellos ejecutan toda la parte de venta al cliente, se les brinda 

información del producto a comprar y al finalizar el negocio con el cliente se procede a 

realizar los documentos de exportación con el gestor de comercio exterior.  

En conjunto con el área de contabilidad donde se procede con toda la parte de facturación, 

donde internamente el área, aprueba facturas con ayuda de un sistema operativo. El lugar 

donde se desempeñó esta práctica fue en la oficina principal con sede en Medellín (Calle 30 

A 69-47) 

El objetivo de este trabajo es documentar y analizar   de manera oportuna todos los 

procesos frente a las buenas prácticas dictadas por desde, ventas, exportación y recaudo de 

dinero entendiéndolo como un ciclo constante, y así ayudar con desarrollos logísticos.  
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Esta práctica tiene como objetivo para el estudiante expandir nuevas formas de 

conocimiento en diferentes áreas con ayuda de la institución universitaria, fomentando la 

capacidad y la motivación para realizar este trabajo en ámbitos laborales. Apreciar y 

aprender del trabajo en equipo, también poder conocer la organización e interiorizar  las 

funciones de las diferentes áreas que la conforman, en este informe se incluirá toda la 

información necesaria como su estructura administrativa, logística y de producción, reseña 

histórica, descripción de la empresa entre otros aspectos importantes, también se 

mencionaran distintas actividades que se ejecutaron en la empresa, en pro de la mejora 

continua y estandarización de procesos de acuerdo a los lineamientos dispuestos por los 

entes de exportación como aduana, agentes de carga.  

 

1. Antecedentes  

Fájate, es una compañía dedicada la producción y comercialización de prendas para el 

sector de la moda, salud y belleza. Nuestra marca, es líder en Colombia con más de 22 años 

siendo los expertos del moldeo; se ha caracterizado por ofrecer fajas postquirúrgicas, de uso 

estético y materno, enmarcadas dentro de un permanente desarrollo y crecimiento 

comercial. 

Somos más de 554 colaboradores, más de 58 tiendas físicas, más de 2000 aliados en 

Colombia y tenemos presencia en más 30 países; reflejando, el compromiso y respaldo de 

todos nuestros clientes, además, contamos con certificación INVIMA e ISO 9001:2015, en 

la producción y comercialización de nuestras prendas, garantizando las mejores prácticas en 

todos nuestros procesos. 
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Nuestra promesa de impecabilidad y compromiso en el detalle nos acredita como líderes de 

mercado, por los productos de alta calidad e innovación, elaborados con telas 

especializadas 

pues nuestras fajas están forradas 100% en lycra en su parte interior, lo que permite que sea 

un producto mucho más cómodo, y su tela externa elaborada en powernet ofrece mejor 

compresión y ajuste. Además, nuestros componentes Viveltex Protec que tienen algunos de 

nuestros productos brindan múltiples beneficios a la piel como la hidratación y nutrición de 

la misma, ayudando así a procesos de recuperación postquirúrgicos. 

Somos innovación, evolucionando al ritmo de nuestro mercado, integrando a nuestra 

familia Delié y FFM, las marcas que nacen con el fin de crear moda con control, ofreciendo 

a nuestros clientes prendas más cómodas y versátiles para el día a día con líneas enfocadas 

en deportivos, ropa interior, bodys y vestidos de baño. 

En Fájate, somos conscientes de la responsabilidad que tenemos con el país y el desarrollo 

del entorno; es por esto, que nuestros procesos están encaminados no solo a generar un 

negocio sostenible sino también a contribuir al bienestar de nuestros colaboradores, sus 

familias y al progreso de la región. 

Esta empresa empieza desde 2000- 2004 donde Se inicia con proyectos de Jeans Levanta 

cola y se transforma en fajas Posquirúrgicas como oportunidad de negocio latente en el 

momento. 

El primer nombre es: Better Line con un nivel de producción de 60 fajas mensuales. 

Gracias a su diseño, confección y calidad, el nivel de producción aumenta a 300 unidades 



12 
 

mensuales. En la actualidad se producen 84.000 unidades diarias en promedio mensuales. 

Se abren nuevos horizontes exportando el producto a EEUU y Ecuador. 

- En 2004 actualizaron la marca a: “Fájate – Tu segunda Piel”. Aquí decidieron darle 

un plus a la marca.  

- 2005- 2010: Como uno de los grandes logros de apertura internacional, se abre la 

primera franquicia en Ecuador. Se expande la presencia Nacional en Bogotá con 2 

tiendas. Se recibe apoyo del Banco Interamericano de Desarrollo para impulsar más 

franquicias Se crea la razón social de Fájate como Magen. 

- 2011 2015: En 2013 se adquiere el lote para construir la sede principal en Medellín 

-  Belén Rosales y en 2015 se realiza todo el traslado de maquinaria y personal. 

Nace la Razón Social Vivell que antes se llamaba Magen 

- 2016 a 2020: En 2016: Nace nuestra marca de Moda “Delié by Fájate” el futuro de 

las prendas de control y moldeo femenino En este periodo crecimos a más de 40 

tiendas a nivel nacional. Expandimos nuestro impacto a nivel internacional en más 

de 20 países. 

-  2019: Nace la marca pionera de control masculino: Fájate For Men. 

- 2021 2025: Consolidación de 57 tiendas a nivel nacional. 

Presencia en los 5 continentes y en más de 30 países a nivel internacional. Reconocimiento 

como productos de calidad en exportación por tener certificaciones ISO, INVIMA y OE 

Consolidación de 57 tiendas a nivel nacional. Presencia en los 5 continentes y en más de 30 

países a nivel internacional. Reconocimiento como productos de calidad en exportación por 

tener certificaciones ISO, INVIMA y OEA 
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2. Empresa Objeto De La Práctica 

 

 

2.1.Objeto social  

La sociedad tiene como objeto social principal las siguientes actividades: la 

producción, distribución, comercialización de fajas médico quirúrgicas, productos médico 

quirúrgicos y otras prendas de vestir a nivel nacional e internacional 

 

2.2.Misión  

“Contribuir al bienestar físico y emocional, inspirando autoconfianza, empoderamiento y 

seguridad a todos nuestros consumidores” 

2.3.Visión  

“Ser la empresa que inspira a otros, desde nuestras acciones y resultados de bienestar. 

Para el 2030 liderar el mercado con nuestras diferentes unidades de negocio de moda con 

control” 
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2.4.Valores corporativos  
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Fuente: ADN de la marca  

- Personalidad de la marca  

FÁJATE, es líder en la creación de prendas de control. Se caracteriza por su incuestionable 

autoridad y posicionamiento en la industria, reflejando un compromiso inquebrantable con 

la calidad y la innovación. Es conocida por su prolijo detalle en el diseño y la confección de 

prendas que ofrecen un control excepcional y una sensación de confianza a quienes las 

usan. Nuestra personalidad es sinónimo de confiabilidad y excelencia, respaldada por años 

de experiencia y una pasión por ayudar a sus clientes a sentirse seguros y seguras en 

cualquier ocasión. Su liderazgo en el mercado es un testimonio de su dedicación a 

satisfacer las necesidades de sus consumidores y su capacidad para superar las expectativas 

en la industria de la moda con control 

- Propuesta de valor  
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Nuestra propuesta de valor se forja en el compromiso de brindarte lo mejor en cada 

prenda que diseñamos. Sabemos que la confianza en uno mismo es fundamental, y por eso 

nos esforzamos por ofrecerte prendas que no solo moldean tu figura, sino también apoyen 

un ideal de empoderamiento y seguridad, ofreciendo productos que resalten tu belleza 

natural y te brinden confianza. La calidad y la atención al detalle son los pilares de nuestro 

trabajo, y cada producto que creamos refleja nuestra dedicación a proporcionarte lo mejor. 

La confianza en nosotros es la fuerza nos impulsa a liderar el mercado 

- Posicionamiento de la marca 

A lo largo de nuestra sólida trayectoria como líderes en la industria de Fajas 

postquirúrgicas, hemos labrado un camino de excelencia y calidad insuperable. Durante 

años, nos hemos dedicado incansablemente a la fabricación de prendas de control que no 

solo esculpen tu figura, sino que también acompañan tu confianza y estilo personal. Nuestra 

proyección es clara: mantenernos a la vanguardia, liderar el mercado y continuar siendo la 

elección número uno para quienes buscan prendas de control de la más alta calidad. No nos 

conformamos con ser los mejores; nos esforzamos constantemente para superar nuestras 

propias expectativas y las de nuestros clientes, porque sabemos que la excelencia es un 

viaje constante, y estamos comprometidos a liderar este camino. En un entorno digital en 

constante cambio, nos comprometemos a seguir ofreciendo a nuestros seguidores y clientes 

contenidos atractivos, productos excepcionales y experiencias enriquecedoras que reflejan 

nuestra dedicación inquebrantable a la innovación y a la satisfacción del cliente. Nuestra 

marca es sinónimo de confiabilidad y excelencia, y nos esforzamos por seguir siendo 

líderes en el emocionante mundo de las redes sociales. Historia de la marca: Narra la 
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historia de la marca, incluyendo su origen, hitos importantes y su evolución a lo largo del 

tiempo. 

- Logos y elementos visuales 

El logotipo refleja Seguridad, Bienestar, Confianza, Pasión, Servicio y Cercanía. Se 

ha propuesto esta versión del logo con el fin de generar recordación y seguir inculcando 

el posicionamiento de marca, en el mercado nacional y extranjero. 
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2.5.Objetivos estratégicos  

 

- Estrategias de comunicación  

Fájate, tiene diferentes canales de comunicación externa enfocados a nuestro cliente 

final; redes sociales, página web, eventos, ferias, congresos y todo en un marco tanto 

nacional como internacional. 

- Experiencia al cliente  

Fájate, trabaja desde diferentes frentes la experiencia al cliente, canales de 

comunicación directos como línea de atención Whatsapp, correo, línea de atención 

nacional, redes sociales y tiendas físicas. En nuestras tiendas no solo ofrecemos una venta, 

es un centro de experiencia, que permite conocer desde nuestras asesoras y administradoras, 

la forma correcta de uso y manejo de nuestras prendas a nuestros clientes. 

 

- Experiencia de marketing  

El posicionamiento de la marca es el pilar fundamental de la estrategia de marketing. 

En Fájate, se hacen estrategias desde diferentes frentes; estacionalidades del año, baja 

rotación de REF, ferias, eventos, fidelización y nuevas colecciones. 

Esto va acompañado de diferentes aliados y legitimadores de marca que nos apoyan en 

el posicionamiento estratégico de la marca frente a nuestro cliente final. 

Nuestros canales de venta son el insumo principal para apoyar directamente el 

cumplimiento de su presupuesto en ventas. 
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Las redes sociales, la APP, página web, Mailyng, SMS y pauta, son nuestros canales 

principales para enfocar la comunicación de nuestras estrategias. 

 

- Competidores y análisis de mercado  

En el benchmarking lideramos el mercado junto con otras dos marcas, siendo nuestro 

color cocoa en fajas único en el mercado. El comparativo en precios nos muestra que 

nuestra marca está entre un 5% y un 10% por debajo del promedio de precios del resto de 

marcas. 

Somos la marca con más número de tiendas físicas a nivel nacional y presencia en más de 

23 paises. 

- Métricas de éxito  

Medir estrategias desde tres pilares fundamentales para un efectivo posicionamiento de 

marca; crecimiento e interacciones en redes sociales con el fin no solo del cruce de ventas 

sino la creación de una comunidad solida bajo la marca. Visual, es otro indicador 

fundamental que nos permite la comunicación directa con nuestro cliente final y donde 

medimos la efectividad de esto vs el resultado en ventas. Por último, tenemos las 

solicitudes internas y externas de nuestros canales operativos (Ecommers, Internacional, 

B2B, B2C) todo apuntando al cumplimiento de metas comerciales y posicionamiento de la 

marca. 

2.6.Rol comercial  

Ofrecer y vender prendas con control para hospitales y medicina estética, donde 

brindan a los clientes abastecer todas las franquicias en diferentes países. 
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Desarrollar alianzas estratégicas con países los cuales no se ha entrado al mercado.  

Utiliza tecnología para brindar mejor seguridad y control a la hora de la exportación. 

3. Agencia objeto de la practica  

Vivell sas  

 

 

 

 

3.1.Cargo desempeñado  

 

Aprendiz del área de comercio exterior 

3.2.Perfil del cargo 

 

Auxiliar de comercio exterior: gestionar, planificar e implementar todo tipo de 

transacciones internacionales entre países, especializándose en importaciones y 

exportaciones, economía global, investigación de mercados, logística y estrategias de 

negocios  

3.3.Objetivo del cargo  

 

El cargo de Analista de Comercio Exterior tiene como objetivo ejecutar las ventas 

internacionales gestionadas por el área comercial internacional, desde la colocación del 
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pedido hasta el despacho físico de la mercancía del cliente en destino; dando apoyo no solo 

a la fuerza de ventas sino también a los diferentes procesos internos y externos que 

intervienen en una exportación. 

 

3.4.Funciones para realizar  

 

A continuación, se anexarán las funciones a realizar en esta práctica las cuales todas 

fueron de suma importancia  

- Gestionar pedidos  

- Generar documentos para la exportación  

- Ejecutar la programación de los despachos  

- Hacer el reporte de las exportaciones  

- Revisar las cuentas de compensación y cruces de cartera  

- Legalización del documento de exportación- DEX  

- Realizar declaraciones juramentas  

- Administrar archivos  

- Hacer seguimiento de la mercancía hasta que llegue a destino  

- Aprobar facturas  

- Diligenciar formatos de clientes nuevos o agentes de aduanas  
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3.5.Relación con otros cargos (preséntalo en el organigrama de la compañía) 
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3.6.Herramientas y Equipos para la Ejecución del Cargo 

 

La empresa contaba con varias herramientas ofimáticas y software los cuales 

ayudan para facilitar el proceso interno como para el practicante los siguientes medios 

fueron los utilizados por mí y por todos mis compañeros de trabajo: un computador de 

escritorio con sus respectivos usuarios e implementos, una impresora que se podía usar por 

todos en la oficina, un teléfono fijo, carpetas y demás implementos de papelería. 

Además de las herramientas físicas también dieron acceso a diferentes cuentas: 

correo corporativo en Outlook, cuenta empresarial para el computador, y los respectivos 

permisos para Office (Word, Excel, etc.), estas herramientas permitieron la comunicación 

entre trabajadores y el acceso a la información compartida importante. 

3.7.Condiciones del trabajo  

 

Una de las principales características de VIVELL SAS, es proporcionar al 

trabajador y a sus respectivos clientes un ambiente tranquilo y adecuado lo que pueda 

permitir el mejor desempeño de su trabajador. Como practicante se pudo contar con este 

ambiente, facilitando así el correcto desarrollo del trabajo; la empresa goza de excelentes 

condiciones de iluminación, ventilación y un amplio espacio. El trato por parte de los 

superiores hacia el resto de los trabajadores de la empresa es respetuoso y la comunicación 

constante está presente como un imperativo en el día a día, pues así se funciona mejor y se 

permite el correcto desarrollo profesional de cada uno. 
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Cuenta con 3 pisos lo cuales funcionan así: en el primer piso cuenta con la 

recepción, con 3 salas para recibir clientes o hacer reuniones, al pasar la puerta de acceso al 

fondo está el CEDI (centro de distribución) donde aquí funciona toca la parte de logística, 

embalaje, rotulación de cajas y almacenamiento, también cuenta con una sala donde se 

maneja toda la parte de marquillas  

en el segundo piso esta toda el área de producción y personas de diseño de modas, cuenta 

con diferentes maquinarias para lograr una buena confección de estas prendas. 

En el tercer piso esta toda la parte administrativa, áreas como Contabilidad, riesgos 

y procesos, Marketing, Internacional, comercial, entre otras, aquí es donde se hace todo el 

proceso de ventas internacionales y nacionales, Facturación, se ejecuta y se hace la 

negociación con el cliente final y las otras áreas proceden con temas contables.  

3.8.Entrenamiento  

 

Entrenamiento de dos semanas por la Ejecutiva internacional, líder del área, la 

primera semana facilitaron videos de cómo se hacía cada proceso a realizar y se 

profundizaba con teoría que enseñaba la ejecutiva, la segunda semana después la teoría 

empezamos con la práctica de cada proceso, esto permitió conocer más a fondo los 

procedimientos y así poder lograr a ejecutarlos de manera correcta, al mes decidieron 

realizar un examen teórico el cual media las capacidades de todo lo que estaba realizando 

en este puesto, pues no había gestora de comercio exterior entonces todo esto se hacía con 

ayuda de la ejecutiva y practicante, lo cual había más responsabilidad, a los 3 meses 

decidieron tomar la decisión con gerencia de vincularme y ser la nueva gestora de comercio 
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exterior poco a poco fueron enseñando los pasos correctos para así lograr y pasar el mes de 

pruebas 

Los temas en los que me capacitaron fueron: realización de certificados de origen por 

cada TLC, puesto que con cada uno era diferente  

- Acuerdo de Cartagena  

- Tratado de chile 

- Aladi  

- Terceros países 

- Unión europea  

- Alianza del pacifico  

- TLC Colombia- Costa Rica 

Otro tema fue la realización de las declaraciones juramentadas, aprobación de facturas, 

legalización de pagos, montar requisiciones, montar pedidos, realizar documentos para 

la exportación. 

3.9.Competencias  

 

• Pensamiento crítico: todos los días se presentaban necesidades las cuales había que 

darle solución de una forma rápida y efectiva, este proceso permite evaluar las 

habilidades y así tener una respuesta precisa 

 

3.10. Responsabilidades 
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Diligenciar de manera correcta los documentos para realizar la exportación definitiva, 

esto con el fin de brindar una excelente trazabilidad hasta que llegue a la aduana del cliente 

final 

Ejecutar los pedidos que manda el ejecutivo, al software de la empresa a un archivo 

plano, con el fin de que las personas del centro de distribución (CEDI) puedan separar y 

empacar pedidos  

Aprobación de facturas con el fin de hacérselo saber a el área contable para que tengan 

seguimiento de los pagos y al cliente para que sepa que despachara lo más rápido posible. 

Proceder a llenar la TRM del software de la empresa para que así el CEDI pueda 

proceder a la realización de la factura y nosotros en aprobarla  

3.11. Deberes 

 

• Cumplir con las órdenes del líder de área en cuanto a documentación necesaria  

• Cumplir con el horario pactado al principio de las practicas  

• Aprender los TLC y régimen cambiario para poder realizar correctamente los 

certificados de origen (CO)  

• Desarrollar cuidadosamente cada documento y cada función que involucre temas 

monetarios  

3.12. Riesgos del cargo  
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El no desarrollo de los documentos de manera incorrecta genera pérdidas o económicas 

o posibles cobros de fletes para la compañía y puede generar retrasos de las cargas en los 

puertos internacionales y posibles pérdidas de la mercancía por el bodegaje, es importante 

antes de, hacer una revisión precisa y correcta para no presentar este tipo de errores cuando 

ya la mercancía haya zarpado. 

 

 

 

4. Características de la practica  

 

4.1.Justificación  

 

Todo ser humano es capaz de hacer cualquier cosa que se proponga, sin embargo, en el 

mundo laboral solo los que son capaces de sobresalir frente a su campo labora son los que 

por ende tienen más éxito, en base a esto las personas exitosas son responsables, auténticos 

y más trabajadores con motivación en el campo que vaya a desarrollar. 

La preparación intencionada para una carrera gratificante es una necesidad. Las 

prácticas son beneficiosas e importantes porque ayudan a desarrollar la aptitud profesional 

de cada estudiante, fortalecer el carácter personal y proporcionar una mayor puerta a la 

oportunidad. 
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Las pasantías realizadas en esta carrera ayudan al estudiante a expandir más sus 

conocimientos y conocer todo el ámbito laboral y cómo funciona, con un propósito de 

conocer más el mundo real  

La práctica profesional para un estudiante representa una parte significativa en el 

proceso laboral, donde se ponen todos los conocimientos teóricos enseñados en las 

universidades y se poner en práctica todo lo aprendido, claramente hay muchas cosas que 

se aprende en el camino, puesto que la universidad es una vida diferente al mundo laboral, 

donde hay que manejar emociones y comportamientos. Las prácticas profesionales son una 

forma ´´breve´´ de adquirir conocimientos y habilidades y obtener más experiencia, estas 

prácticas también ayudan al estudiante a conocer en qué campo laboral se desenvuelve más 

y poder perfeccionar más en el tema y avanzar. 

Hacer una práctica de manera correcta y consiente ayuda al estudiante en el entorno 

laboral, puesto que allí se conocen diferentes profesionales de varios ámbitos donde se 

puede sacar provecho de cada persona y progresar en la parte profesional y personal. 

El proceso de practica proporción a los estudiantes tener más seguridad a la hora de 

comunicar las cosas en el lugar de trabajo, donde tendrán más habilidades de liderazgo, 

comunicación asertiva, soluciones a problemas presentados con sus diferentes 

planteamientos de problemas, en donde se obtiene más experiencia y tendrá más éxito en su 

campo. 

Uno de los mayores beneficios que esta proporciona a los estudiantes es que les permite 

comenzar a construir sus hojas de vida y añadirle valor agregado a la misma. En el 

competitivo mercado laboral actual, puede ser difícil para los recién graduados encontrar 
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puestos de nivel básico en su campo, especialmente para las personas que no tienen 

ninguna experiencia relevante, y una práctica puede ser crucial a la hora de ser escogido en 

un empleo. 

4.2.Objetivo general  

 

Describir las funciones y actividades realizadas por el estudiante, quien participo en el 

área de comercio exterior apoyando a los ejecutivos de venta y la gestora de comercio en la 

parte de logística interna. 

4.3. Objetivos específicos  

 

A continuación, nombrare los objetivos específicos y puntales del cargo desempeñado, 

los cuales son:  

- Realizar certificados de origen (CO) según el tratado de libre comercio  

- Aprobar facturas de clientes internacionales  

- Gestionar pedido de clientes  

- Realizar, diligenciar y hacer cotizaciones para los clientes para su próximo 

despacho con el agente de carga 

- Participar activamente en las reuniones y demás procesos de formación 

dictados en la práctica profesional 

- Apoyar con la logística para su correcta exportación  

5. Informe ejecutivo  
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Para que una empresa pueda enfrentar y responder adecuadamente ante los cambios que 

se presentan externamente y poder cumplir con los propósitos de su empresa, debe 

establecerse propiamente un plan de mejoramiento y perfeccionamiento que le permita a si 

mismo afrontar las debilidades de esta, con la finalidad de encarar y responsabilizarse de 

los puntos frágiles de la empresa para así establecer soluciones a estos. 

Uno de los principales aportes para finalizar este proceso de practica es la construcción 

de un instructivo, donde se pueda ver las funciones de cada estudiante en su tiempo de 

practica donde se evidencia como realizo cada proceso especifico. 

En esta propuesta se pretende ayudar a la empresa con temas de lead time para lograr 

obtener mejoras internas con el tema de trazabilidad completa, empezando desde que el 

cliente manda pedido hasta finalizar con su despacho, dándole al cliente tiempos y fechas 

para un mejor proceso interno y temas de organización, con respecto a los tiempos se debe 

hablar con cada área involucrada para que ellos den lo que se demoran en temas de 

administrar pedidos y montarlos para que producción 

del tiempo que necesita de ciertas cantidades de prendas y empezar a gestionar todo el 

tema logístico, para poder ver resultados y el cliente sepa organizar sus tiempos y la 

empresa se organice internamente, para este caso necesitamos tener en cuenta cuantas 

prendas el cliente necesita. 

En este caso voy a explicar tanto los objetivos y las funciones como la propuesta de 

valor que es con la que voy a empezar 
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Una clienta de México nos solicitó 4.059 prendas, y se tiene la última semana de un 

mes y la primera del mes siguiente para montar el pedido al sistema en archivo plano, se 

sube de la siguiente manera:  

 

 

Aquí se diligencian las partes donde aparece Tercero, se pone la cedula del cliente, y se 

pone la fecha del documento ósea el día que lo está realizando con la TRM actualizada, se 

ponen el condicional de pago depende si el cliente tiene crédito o no, 001 si no tiene crédito 

004 si tiene crédito, después pasamos a una segunda hoja de ese mismo Excel  
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En esta segunda página solo llenar Referencia color y talla y cantidad del pedido 

que nos pasa el cliente, después de esto se abre una página  en Google que se llama Generik 

tranfer aquí subo el archivo  

 

Selecciono el archivo en Excel y este me lo convierte en un formato así: 
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Donde lo subo a nuestro Sofware, a continuacion ingresaremos a SIESA  

 

• Entramos a nuestro sistema operativo 

 

 

 

 

 

 

• Nos inicia a una nueva página y le damos clic a este icono 
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• Tenemos que ingresar el usuario y la contraseña que nos dieron  
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• Nos entra al sistema y le damos archivo, importar datos e importar  

 

 

 

 

 

 

 

Nos sale un cuadro en blanco, pero en la esquina sale esos tres puntos le damos clic y copiamos y 

pegamos el archivo que nos descargó Generik tranfer, y le damos aceptar, el automáticamente no 

dice, su proceso ha sido exitoso 

 

 

 

 

 

 

 

 



36 
 

• Finalizando procedemos a revisar el pedido así, ventas, pedidos, pedidos. donde acá nos 

aparece el pedido que nos generó el sistema   

 

 

 

 

 

 

 

 

• El pedido se vería así: 

 

 

 

 

 

Con esto hacemos con todos los pedidos, después de esto se espera a que llegue la 

fecha de subir pedidos y junto con el de planeación el procede a mandarle los pedidos al 

centro de distribución (CEDI) , esperamos hasta última semana del mes el señor del CEDI 
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empieza a generar factura, donde nos envía un correo diciendo que esto son los que él tiene 

al 100%, después yo procedo a facturar, después de esto el gestor de comercio exterior 

empieza hacer toda la facturación de una exportación definitiva, explicare más abajo, 

continuando con el proceso y mandando correos respectivos al agente de aduana de cada 

país para que revisen documentación, y así poder despachar a la siguiente semana o cuando 

el cliente haga el pago. 

La idea de esta propuesta de valor es que el proceso siga así con cada paso como se 

está ejecutando, para que el lead time del cliente final le podamos decir que si él solicita 

pedido un mes antes se le estará demorando mes o mes y medio para ser despachado. 

A continuación, se verá reflejado cada función y cada objetivo específico de esta 

práctica, mis principales funciones y objetivos específicos son estos: 

• Generar documentos para la exportación definitiva  

Acá se genera:  

• Factura 
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• Lista de empaque: donde se ve reflejado el número de cajas y las unidades de esa factura  
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Sumario: que se genera con el numero de la factura, allí muestra cantidades precio 

FOB y precio unitario  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



41 
 

 

Certificado de origen: según el tratado de libre comercio con el país  
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• Ejecutar la programación de los despachos 

Este paso en fundamental, puesto que el viernes de cada semana se debe de anunciar 

despachos para la siguiente semana, si no se anuncian no se podría despachar y habría 

que esperar 8 días más, así se anuncia: 

 

Por medio de un correo se anuncia el despacho para que el CEDI pueda organizar todo.  

• Hacer el reporte de las exportaciones a los clientes 

Acá se le hace anuncio al cliente sobre la exportación enviándole todos los documentos 

para que ellos los puedan revisar y así con el agente de aduana y agente de carga hagan 

la reserva en la aerolínea, la mande por correo con la guía para así poder despachar, sin 

la reserva no podríamos entregar mercancía  
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• Revisar las cuentas de compensación y cruces de cartera  

En esta función no podemos dar una descripción gráfica, puesto que hay temas monetarios. 

La función principal de este proceso es ver en el banco si la plata del cliente entro, 

reportarlo por medio del correo a cartera, anexarlo al cuadro en Excel, hacer lo cruces de 

cartera para así poder hacer el proceso de aprobación en el banco, y con el pago reflejado 

así podemos proceder con el despacho del cliente. 

• Hacer certificado de origen  

Existen varios certificados de origen puesto que todo depende del país y del tratado que 

tengan los paises, anexare 4 ejemplos de certificados porque son diferentes. Primero que 
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todo para hacer un certificado debemos meternos a la DIAN, irnos por exportaciones poner 

nuestro usuario y no entra a otra pagina, como lo voy a mostrar  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nos sale este cuadro, donde la guía seria, salida de exportaciones y certificado de 

origen, al entrar allí, sale creación de declaración juramentada o creación de certificado de 

origen, le damos en la 2 y le damos siguiente, sale un cuadro donde nos aparece todos los 

tratados les señalare los mas realizados 
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- ALADI: acá se hacen los países que pertenecen a la comunidad andina (Perú, 

Bolivia, Ecuador, Colombia). También los que están en preferencia regional # 4 

(Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Cuba, Ecuador, México, Paraguay, 

Venezuela, Panama  

- Y esta el acuerdo 38 que es el de Cartagena, donde solo hacemos el de Perú, esto 

varia depende de cómo necesitan crear el certificado  
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Así se ve un certificado de origen de la Asociación latinoamericana de integración 

- ALADI 
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- CHILE  
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- UNION EUROPEA  
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- TLC COLOMBIA- COSTA RICA 

 

 

• Realizar declaraciones juramentas  

En este caso la guía para hacer la declaración es la misma que para hacer el certificado, solo 

que en vez de darle crear certificado se le da en crear declaración juramentada, esto se hace 

cuando una referencia se vence, lo cual acá le decimos a la DIAN que esa prenda tiene 

origen para varios paises, donde los reconocemos por acuerdos y esquemas 
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• Administrar archivos  

Acá se organiza y se archiva todos los documentos de cada cliente guardando en carpetas 

todo lo necesario que se tuvo para la exportación  
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• Hacer seguimiento de la mercancía hasta que llegue a destino  

Se le da un seguimiento por parte del ejecutivo de ventas y el gestor de comercio 

exterior conociendo el itinerario y preguntándole al cliente que avise cuando llega la 
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mercancía, en el correo que envía el agente de carga se puede ver relacionado si la 

mercancía tuvo alguna inspección porque muchas veces nos informan que una de las cajas 

llego abierta, entonces por eso se le hace un debido seguimiento por si ocurre algún 

inconveniente en la aduana del otro país, donde nos, mandan el GPS del transporte y todo 

lo que pasa en el aeropuerto  

 

 

• Aprobar facturas  

Cuando el pedido se sube al sistema, los del centro de distribución tienen una semana para 

hacer el picking y organizar cada pedido, así con un numero de aprobación el gestor de 
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comercio exterior entra al sistema y aprueba factura, colocándole el termino de negociación 

y el condicional de pago, depende si el cliente tiene crédito o seria pago anticipado. 

 

• Diligenciar formatos de clientes nuevos o agentes de aduanas  

Este es un paso muy importante puesto que se debe a la actualización de documentos 

con el agente de aduana y agente de carga si es antiguo o si es nuevo pedirle los 

documentos que nos exige OEA para su respectivo despacho, de lo contrario la mercancía 

no se podría despachar 

El segundo paso cuando llenamos los documentos para el agente nuevo, nos vamos para 

el VUCE, allí se registran clientes nuevos y agentes de carga y aduana para que cuando la 

mercancía se exporte los agentes del otro país sepa que ese cliente y agente esta autorizado 

para hacer exportaciones 
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6. Aportes a mi formación personal  

 

En este proceso de practica con la empresa VIVELL SAS con diferentes marcas las 

cuales son (Fajate, Delie, Fajate for men) donde aportaron significativamente a mi proceso 

personal me ayudaron a mi comunicación asertiva, hablar en público, tener el control de 

mis emociones puesto que son personas muy humanas y eso da un grado muy alto de 

confiabilidad, aprendí a trabajar en equipo y relacionarme con personas externas, se 

aprendieron habilidades que sirven de experiencia para los próximos trabajos, como; por 

ejemplo. La puntualidad, el manejo de tiempo para las actividades y el respeto. 
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7. Aportes a mi formación profesional  

 

Esta experiencia de prácticas profesionales, en el campo de negocios internacionales es 

de gran contribución para el desarrollo profesional, ya que enriquece los conocimientos que 

se obtuvieron a lo largo de la carrera universitaria, donde cada persona se destaca con sus 

diferentes habilidades, en este proceso se obtuvo mucho valor puesto que al ver todas las 

capacidades profesionales y personales tomaron la decisión de realizar vinculación en la 

empresa y seguir con el puesto de gestora de comercio exterior, es bastante gratificante 

sentir esta experiencia, sin embargo es de mucha responsabilidad y compromiso ejercer un 

puesto que genera mucho valor en la empresa, en este informe se mencionara dicho proceso 

donde se mostrara cada uno de los procesos realizados en este puesto a ejercer. 

Todo esto no hubiese sido posible sin el apoyo de todas las personas que contribuyeron 

y pusieron un granito de arena para mi formación profesional y personal, tanto en la 

formación universitaria como en el campo laboral con aquellas personas que ayudaron a 

mejorar dicho proceso y sin el apoyo de las personas de ayudaron a terminar este trabajo de 

práctica. Así como a los compañeros de trabajo que hicieron el proceso de integración 

mucho más fácil y cálido a la compañía y brindaron sus puntos de vista con respecto al 

problema encontrado. Indiscutiblemente se agradece el asesor de prácticas profesionales 

por la buena orientación a lo largo de este proceso y por su constante disposición, apoyo y 

su gran experiencia aportada. 

 



56 
 

 

 

8. Conclusiones  

 

Durante el tiempo de realización de práctica se afianzo el conocimiento aprendido en la 

estancia de la universidad, lo cual se puse en práctica, también se mejoró el uso de las 

herramientas ofimáticas entre otras importantes para la compañía y el uso del inglés, etc. 

Es importante estas informado y capacitado en el área la cual vas a realizar tu trabajo, 

para así poder tener buenos resultados y ayudar a la mejoría del área internacional. 

Para el estudiante y profesional es importante conocer las diferentes culturas con las 

que vas a tratar en todo este proceso, así como saber todos los TLC utilizados con cada país 

Tener motivación para realizar cada una de las actividades que debas de realizar y así 

poder cumplir con los tiempos propuestos  

Para el estudiante en formación es muy importante concientizarse de sus conocimientos 

pues la realidad empresarial lo implica, convirtiendo el proceso de su aprendizaje en la 

compañía en una oportunidad de comprobar la teoría del problema presentado y desarrollar 

la forma de aplicarla en pro de la generación de soluciones que permitan a las 

organizaciones responder a la dinámica empresarial que las rodea. 
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9. Recomendaciones  

 

Para la empresa VIVELL SAS, principalmente agradecerles por su estancia en este 

corto tiempo y ayudar a mejorar los conocimientos poniéndolos en práctica y que en tan 

poco tiempo dar la oportunidad de hacer vinculación inmediata, por otro lado mi 

recomendación es brindarle a los clientes un tiempo límite para el tema de los pedidos, 

puesto que los tiempos que se dan son muy inciertos y muchas veces por diferentes 

razones, con otras áreas mi recomendación es tener una comunicación asertiva para que 

no tengan incongruencias con los procesos internos y muchas veces con tema 

personales 

Para el asesor agradecerle por el compromiso de ayuda y mejoría para este proceso y 

darle un valor agregado al trabajo. 

Para el líder de proceso de practica quien siempre estuvo al pendiente de cada problema 

que surgiera con el tiempo y tener motivación de mejora para ayudar con el proceso de 

capacitación junto con los profesional y personal  

Para la universidad y coordinación, apoyar más al estudiante en el proceso académico 

con una pequeña capacitación en diferentes procesos presentados en el campo laboral, 

puesto que el estudiante llega en blanco en muchas cosas, tal vez por temor o conocimiento. 
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