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Glosario

Agente: compafiia encargada de coordinar la carga en origen.

Arribo: Llegada del buque al puerto de destino.

Booking: Reserva del cargue de la mercancia por parte del agente y la naviera.

CBM: Es el volumen que cubica la mercancia, y se expresa en metros cubicos.

Consignee: Comprador de la mercancia a importar.

Consolidado: Mercancias de varios consignee que se agrupan en un solo contenedor.

Disposicion de las cargas: Se refiere a la manera en cOmo se va a manejar, si son

anticipadas, textiles, varios, entre otros.

Documentos de transporte: HAWB, MAWB, HBL, MBL.



Drop off: Costo que cobran las navieras para recibir un contenedor vacio al interior

de la ciudad.

DTA: Carga en transito Nacional

Emision de documentos: la autorizacion que da el shipper y la naviera para liberar

los documentos, puede ser en origen o en destino.

EIR (Equipment Interchange Receipt): es el comprobante del corte de demoras.

ETA (Estimate Time of Arrival): Fecha estimada de arribo del contenedor al

puerto de destino.

ETD (Estimate Time of Departure): Fecha estimado en el que el contenedor sale

del puerto de origen y comienza su transito.

FAK: tarifa de flete unificada para varios tipos de mercancias.

Factura proforma: es un documento en el cual se soporta una operaciéon de compra

y venta de mercancias.

Kilogramos Aforados: medida de peso para las cargas aéreas.



Llenado: cargue del contenedor.

Lista de Empaque: Documento en el cual se relacionan las caracteristicas del

pedido a importar, como: cantidades, peso, volumen.

Naviera: empresa que cuenta con la infraestructura y la persona para trasladar

mercancias por via maritima en contenedores de carga.

OTM: Operacion de transporte multimodal.

Profit: Ganancia del agente por la coordinacion de la carga.

Roleo: Cuando un contenedor no fue ubicado en el buque indicado por motivos

operacionales.

Shipping Instruction: Documento que contiene la informacién detallada acerca de la

carga a coordinar para el envio al agente internacional.



Shipper: conocido también como proveedor en el pais de origen. Es el responsable
de despachar los pedidos solicitados por el cliente y coordinar con el agente en

origen para el envio de la mercancia.

Tracking: Seguimiento del buque desde POL al POD.

Vaciado: descargue del contenedor.

Vessel: Buque.

VGM: peso total de un contenedor de carga, incluyendo la mercancia, su embalaje y

el propio contenedor.

Zarpe: salida del buque del puerto de origen.



Resumen Ejecutivo

Este informe permite conocer las experiencias adquiridas en el transcurso del
desarrollo de la practica empresarial en TIBA COLOMBIA, en la cual se utilizaron
herramientas muy importantes brindadas por la compafiia para el desarrollo de las

funciones asignadas.

Al realizar la practica empresarial en dicha compafiia, se logra plasmar el
conocimiento previo, adquirido en la academia y se potencializa en el
relacionamiento constante con procesos en el ambito logistico, por lo que permite,
identificar documentos de transporte, reforzar términos de negociacion, conocer el
proceso de contacto con agentes internacionales, entre otros. Y asi mismo deja
conocer el dinamismo y la importancia de la rama de la logistica en el comercio

exterior.

Cada uno de los procesos realizados en la practica empresarial fue
enriquecedor y propio de la carrera profesional, aspecto de suma importancia para el
crecimiento personal y profesional, tanto por la aplicacién y ampliacion del
conocimiento como el desarrollo de habilidades blandas como lo son la atencion al

detalle y la proactividad.



Introduccién

El presente informe surge de la realizacion de practica empresarial en la
compafia TIBA COLOMBIA SAS, agente de carga internacional de alto
reconocimiento, encargado de la coordinacion de cargas de importacion y
exportacion a nivel Colombia y a nivel internacional gracias a sus multiples sedes en

todo el mundo y con todas sus lineas de negocio.

El area de trabajo en la cual se realizaron las funciones requeridas se dio en
el area operativa, especificamente en el area de servicio al cliente en la sede de
Medellin. Esta area es la encargada de recibir las 6rdenes de venta y procesar toda la

coordinacion de las cargas asignadas por los clientes.

Por lo tanto, se le brindé apoyo como scholarship holder en la elaboracién de
procesos operativos en el sistema de la compafiia a los asesores de servicio al cliente,
contribuyendo a la coordinacion de dichas cargas y a la eficiencia en los procesos

operativos.

Lo que se busca con este trabajo es potencializar el conocimiento del
estudiante al enfrentarse a los retos del comercio exterior, teniendo un buen
desempefio en la realizacion de las funciones asignadas y destacar la proactividad y
la buena adaptacion al ambiente laboral, al igual que describir las actividades

realizadas en este proceso y brindar informacion general sobre la compafiia TIBA.



También se busca analizar aquellos factores que presenten oportunidad de
mejora para contribuir ain méas con la buena realizacion de los procesos operativos

desarrollados en la practica empresarial.
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1. Antecedentes

Inicialmente la empresa lider del transporte logistico era BEMEL SAS, una
empresa familiar que impulso el transporte y la logistica internacional en Colombia
fue fundada en 1974, sin embargo, en noviembre del afio 2020, la compafiia BEMEL

inicio una integracion en la red de TIBA.

La empresa espafiola de logistica especializada en transporte maritimo, aéreo
y terrestre, con presencia en mas de 12 paises en Latinoamérica, cerrd negocios en
Colombia con la compra de Bemel (PORTAFOLIO, 2022) “Para ello tomd el
control del grupo Bemel, el tercer agente con mayor movimiento de carta de

importacion en Colombia” (EL CANAL MARITIMO Y LOGISTICO, 2023)

Por lo tanto, el jueves 28 de abril de 2020, se consolidé la marca TIBA en
Colombia, dandole continuidad al plan de desarrollo internacional y fuerte apuesta
por Latinoamérica que ha tenido TIBA. La oficializacién se realiz6 en una
celebracion que tuvo lugar en Corferias en la ciudad de Bogota, donde se reunieron
clientes, navieras, proveedores, asesores, y demas personalidades que han hecho

parte de esta trayectoria de Bemel.

En el evento se quiso hacer un guifio a la cultura espafiola y a la colombiana
con diferentes espectaculos que alegraron la noche, aludiendo tanto a las tradiciones

de ambos paises como a su gastronomia reflejando los conceptos de tierra, mar y



aire. (EL CANAL MARITIMO Y LOGISTICO, 2023)
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@ Ahora es
Y TIBA

TIBA adquiere oficialmente Bemel

lustracion 1TIBA adquiere oficialmente Bemel

Fuente: https://www.tibagroup.com/es

2.Empresa Objeto de la Préactica

TIBA GROUP, se fundd en 1975 para ofrecer el servicio logistico y aduanero
que los clientes del Romeu demandaban. Desde entonces se ha consolidado como el
primer transitario y operador logistico de origen espafiol en el mundo. Con su
compra de BEMEL reafirma el alto impacto que desea generar en Latinoamérica.

(TIBA GROUP, 2024)


https://www.tibagroup.com/es
https://romeu.com/

2.1 Objeto Social

OPERADOR LOGISTICO, AGENTE DE CARGA Y SERVICIOS
ADUANEROS. LOGISTICA ADAPTADA A LA CADENA DE SUMINISTRO

DE CADA SECTOR INDUSTRIAL

Resolver las necesidades logisticas de los clientes apoyandose en sus equipos
ubicados por todo el mundo.

Soluciones adaptadas a todos los sectores industriales: alimentacion y
perecederos, bebidas, construccion, energias renovables, eventos, hosteleria y
turismo, industria gas y petréleo, moda y retail, tecnologia y otros. (TIBA GROUP,

2024)

2.2 Mision

Soluciones logisticas

Facilitar soluciones logisticas basadas en la excelencia operacional e
informativa a traves de nuestro talento humano, enfocados siempre al cliente y
aliados estratégicos, innovando con herramientas tecnoldgicas vanguardistas. (TIBA

GROUP, 2024)
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2.3 Visién

Moving Experiences

Hacer del mundo logistico la mejor experiencia. (TIBA GROUP, 2024)

2.4 Valores Corporativos

Creemos en la calidad humana y la cultura del esfuerzo como
caracteristicas principales de la familia TIBA, basada en los siguientes seis valores.

(TIBA GROUP, 2024)

Compromiso
Vivimos nuestro trabajo con pasion, intentando siempre exceder las

expectativas de nuestros clientes.

Lealtad

Actuamos siempre fieles a la empresa y a nuestros colaboradores.

Honestidad
Defendemos la verdad y la coherencia con nuestro equipo de trabajo, clientes

y socios comerciales, siguiendo el cédigo ético de TIBA.

15
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Respeto
Nos comportamos con respeto y humildad para garantizar dia a dia un

excelente ambiente en el trabajo.

Solidaridad
Entendemos que cada uno de nosotros suma distintos conocimientos y que

solo colaborando y ayudandonos lograremos los objetivos.

Sostenibilidad
Mantenemos el equilibrio de la organizacién a través de un modelo

econdmico sostenible y socialmente responsable.

2.5 Objetivos Estratégicos
Los objetivos estratégicos de TIBA, son seguir impulsando su liderazgo en

Latinoamérica.

LOGISTICA ESPECIALIZADA PARA CADA SECTOR INDUSTRIAL

b

Ali :
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Ener:
renovablé

Industria Industria Hosteleri: “Mada
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‘ ~

~farmacéu gasy retail

llustracion 2 Logistica especializada para cada sector industrial

Fuente: https://www.tibagroup.com/es
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2.6 Rol Comercial

En la actualidad, como es un operador logistico que cuenta con disposicion de
mas de 50 oficinas en 4 continentes y cerca de 1.500 profesionales dando soluciones
especializadas y adaptadas a las necesidades de los clientes de cada sector industrial.

Atiende y participa en las distintas fases y elementos de la cadena de
suministro. Desde la recogida en origen hasta la recepcion en destino, pasando por
los tramites aduaneros, el envio mediante transporte maritimo, aéreo y terrestre, el
almacenaje y la distribucion.

Como expertos en comercio internacional, cada de las empresas se podra
centrar en aquello que supone su verdadero negocio, dejando las complejidades de la
logistica y el transporte internacional para sus importaciones y exportaciones en

manos de expertos. (TIBA GROUP, 2024)



3.Agencia Objeto de la Préctica

TIBA COLOMBIA SAS

NIT 800.248.701

“r TIBA

lustracion 3 Logo TIBA

Fuente: https://www.tibagroup.com/es

3.1 Cargo Desempefiado

SCHOLARSHIP HOLDER en el area de servicio al cliente de importaciones

maritimas y aéreas.
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3.2 Perfil del Cargo

En el cargo de SCHOLASRSHIP HOLDER en el area de SAC de
importaciones, se realiza el apoyo a los asesores de servicio al cliente con el proceso
operativo en el sistema proporcionado por la compafiia, se apoya con la revision de
las 6rdenes de venta suministradas por el area comercial y los asesores de servicio al
cliente; A partir de dicha revision, se realiza el apoyo a estos con la realizacién y
envio de shipping instruction a los agentes, bookings, envio y revision de
documentos de transporte para aprobacién del cliente como lo son: HBL, MBL,
HAWB,MAWB.

Elaboracion de estatus de la carga y la elaboracion de zarpe o salida de las

cargas, de igual manera se realiza radicacion de documentos para OTM.

3.3 Objetivo del Cargo

Potencializar en el aprendiz las habilidades adquiridas en la academia y lograr
que este apoye a las areas competentes para el desarrollo eficiente de los procesos
operativos, como en este caso apoyar la parte operativa para la correcta coordinacion

de la carga internacional.
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34 Funciones Para Realizar

-Revision de drdenes de venta y documentos de transporte: Recibir las
ordenes de venta de las cargas asignadas, enviadas por el equipo de asesores de
servicio al cliente, verificar que la informacidon basica del shipper y el consignee
estén completas, verificar el origen y destino de la carga, validar el termino incoterm
de la negociacion, el agente, el transportador de la carga y las notas del agente en la

cual se relacionan los profit e informacion general para generacion de BLS.

-Creacion y envio de Shipping Instruction: En este proceso se ingresa la
informacion de la carga, como lo es: la disposicién de la carga, clase de mercanciay
descripcion de la mercancia. De igual manera, se realiza el corte y posteriormente se

envia la instruccion al email del agente asignado para la carga.

-Notificaciones de reservas o booking: Después de que el agente reciba la
instruccion, le notifica al asesor de servicio al cliente el booking, en el cual indica las
fechas de ETD y ETA de la carga, al igual que el nombre del buque; Por lo tanto,

esta informacion se ingresa en el sistema para enviarle dicha informacion al cliente.

-Envios de documentos de transporte para aprobacién: Luego de que el
agente envie los documentos DRAFT, se le envia por medio del sistema, el HBL

DRAFT al cliente para su revision y aprobacion.

20



-Realizacion de OP/PO: este es un proceso interno en el cual se relaciona
informacion de la mercancia y el sistema arroja un numero de operacion para que el

agente lo relacione en la factura por sus servicios e identificar a que carga pertenece.

-Radicacion de zarpe o salida de la carga: Al estar aprobado el documento
por el cliente, se procede a ingresar los datos de la salida y llegada de la carga, y se
ingresa la informacion final indicada en los documentos de transporte y teniendo en

cuenta el tracking de la mercancia.

-Radicacion de documentos en OTM: Para este proceso el asesor de
servicio al cliente, envia una seria de documentos, como lo son la lista de empaque,
factura comercial, seguro de la mercanciay BLS, para radicar en el sistema y dar

informacion al equipo nacional.

35 Relacién con otros Cargos

ORGANIGRAMA

CONVENCIONES

Cargos Nivel Téctico |
Cargos Nivel Téctico Il

Cargos Nivel Tactico Il

cusrouss
—
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= tadorm man
T T - T T T ]
B c p— e e pe—
aats awict (wn) S=E, ot ‘sccoun wevem
& ) 0 L&)
x

cusroues semoce
PROJCTS | S0LAR
ntnoy

i =

llustracion 4 Organigrama TIBA area de servicio al cliente

Fuente: Area de servicio al cliente TIBA COLOMBIA S.A.S
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3.6 Herramientas y Equipos para la Ejecucion del Cargo

Equipos:

-Computador portatil y monitor

-Teclado
-Mouse
-Escritorio
-Silla

Herramientas:

-Teams

-Correo electrénico

-Trace
-Track trace
-Forward

-P4qginas web de navieras

-CMR

-SharePoint



3.7 Condiciones de Trabajo

Trabajo 100% presencial, con un horario fijo de 7:30 a.m. a 5:30 p.m. de lunes a

viernes.

3.8 Entrenamiento

Tabla 1 Entrenamiento

CAPACITADOR TIEMPO TEMAS
ESPECIFICOS
DANIELA CORENA 48 HORAS Capacitacion en
manejo del sistema TRACE
(Shipping instruction,
booking, zarpe) tracking de
cargas, comprension de BLS
y guias.
Manejo de forward
para realizar OP/PO.
DANIELA MONTOYA 1 HORA Radicacion de OTM
MARCELA MOLINA 1 HORA SST
ALEX RENGIFO 30MINUTOS PUERTO
PAULA MARQUEZ 1 HORA SERVICIO AL CLIENTE
NADYA 1HORA EXPORTACION
ALEJANDRA 1 HORA AEREO
LOPEZ
DANIELA CARMONA 5 HORAS CUSTOMER

SERVICE
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3.9 Competencias

e Proactividad: ser agil en la realizacion de los procesos, anticiparse a las
situaciones que se puedan presentar que tiendan a entorpecer el proceso y generar
una solucién oportuna o comunicarlo a tiempo, para disminuir los errores.

e Atencion al detalle: tener la capacidad de observar detenidamente cada
proceso operativo que se realice, y analizar la informacidn para evitar incoherencias
en la informacion suministrada y por ende evitar fallas o reprocesos.

e Trabajo bajo presion: tener la capacidad de manejar las emociones y de
reaccionar adecuadamente en momentos de estrés cuando se presentan
inconvenientes, como retrasos documentales, cambios de itinerarios, situaciones
mundiales como congestiones portuarias, entre otros.

¢ Trabajo en equipo: tener la capacidad de trabajar en conjunto para llevar a
cabo los objetivos del area de servicio al cliente.

e Actitud de servicio: tener siempre disposicion para ayudar y satisfacer las
necesidades del cliente, viendo a este como prioridad.

¢ Responsabilidad: cumplir a cabalidad con las funciones asignadas y
realizarlas a conciencia siempre pensando en el bienestar de la compafiia.

¢ Incoterms: tener conocimiento en los términos de negociacion
internacional para tener mas claridad al validar la informacion.

e Manejo de herramientas ofimaticas: tener conocimiento principalmente en
manejo de Excel para relacionar y analizar datos, y las demas herramientas que

sirven como apoyo fundamental en los procesos internos.
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e Inglés intermedio: tener un nivel de inglés que permita interactuar con los
agentes de carga internacional y asi tener una comunicacion fluida con los mismos.

e Conceptos basicos de logistica y comercio exterior: tener una base de
conocimiento sélida que permita comprender los procesos a realizar y también

reforzar los conocimientos que sean necesarios.

3.10 Responsabilidades

Todas las actividades que se realizan en el cargo son fundamentales para el
desempefio, ya que cada una de ellas afecta directamente la operacion, debido a que,
al ser un cargo operativo, todo lo que se realice va directamente relacionado, las

cuales son:

-Revision de ordenes de venta y documentos de transporte.

-Creacion y envio de Shipping instruction

-Notificaciones de reservas o booking.

-Envios de documentos de transporte para aprobacion

-Radicacion de zarpe o salida de la carga

-Radicacion de documentos en OTM

Nota: En el envio de las S.I es fundamental dar prioridad en la mafiana a

cargas areas y cargas maritimas con origen en América y Europa.



3.11 Deberes

-Estar muy pendiente al detalle en cada revision.

-Validar la trazabilidad de los correos para confirmacion de informacion.

-Llegar puntual al lugar de trabajo y respetar los horarios de descanso.

3.12 Riesgos del Cargo

Todo proceso que no se realice afecta directamente en las cargas, sea en sobre

costos, en bodegajes, documentos, entre otros.
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4.Caracteristicas de la Practica

4.1 Justificacion

El presente informe de préacticas, nace con el fin de describir uno de los
procesos finales que debe cumplir el estudiante de negocios internacionales como
requisito de grado, el cual es, la practica empresarial.

Inicialmente el estudiante lo puede ver como un requisito mas, pero
realmente es uno de los puntos mas cruciales de la carrera universitaria porque en
esta parte de su proceso, se enfrentara a la realidad de mundo laboral, que en

ocasiones se ve muy lejano de las aulas de clase en la parte académica.

Por lo tanto, es necesario que el estudiante adquiera esa experiencia al
cumplir el requisito de practica empresarial, que ademas es stper importante para su
hoja de vida y al mismo tiempo cumple con lo requerido por la universidad para

graduarse de su carrera profesional.

Adicional la empresa en la cual se realiza la practica empresarial, que en este
caso es TIBA COLOMBIA, le brinda la oportunidad de tener una experiencia
rodeada de las realidades empresariales del pais, en especifico de las empresas de
carga internacional, y desde su modelo de negocio contribuir a la potencializacion

del conocimiento del estudiante, debido a que, es fundamental para el crecimiento
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profesional y personal del futuro graduado de negocios internacionales, para que sus
conocimientos adquiridos en la etapa académica sean reforzados y mejorados desde
la practica y ser un colaborador que genere valor para la compafiia a la que le preste

SUS Servicios.

Como se menciono anteriormente, cuando se inicia a la etapa de la préctica
empresarial, se perfeccionan esos conocimientos y el estudiante conoce realmente el
dia a dia empresarial; se enfrenta a retos laborales, que permiten no solo aumentar
sus capacidades intelectuales, sino que también se fortalecen sus habilidades blandas,
por temas de trabajo bajo presion, resolucion de problemas, disminucién de errores,
relaciones interpersonales, comunicacion asertiva, entre otros; El estudiante se
enfrenta a una cantidad de experiencias nuevas que van formando ain mas su

caracter y sus conocimientos.

Entonces, en esta etapa el estudiante se da cuenta realmente que los
conocimientos gque adquirié en la universidad si son muy importantes, pero encuentra
la gran diferencia entre la parte tedrica y la parte practica, es ahi donde realmente se
refuerzan enormemente los conocimientos adquiridos, y se encuentra la verdadera
razon de ser de la practica empresarial, debido a que, el estudiante esta en contacto

con todos los procesos que realiza la empresa, para su éptimo funcionamiento.

Adicionalmente, la combinacion de la academia y la parte empresarial, es

primordial, porque va a permitir también, el crecimiento a nivel social y personal del
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estudiante que potencializa su formacion en una compaiiia, se convierte en un
estudiante que generaré valor no solo en la compafiia sino en la sociedad, es un
estudiante que desde su labor aportara significativamente al desarrollo de la sociedad
y al crecimiento econémico del sector en el que esté trabajando; La sociedad contara
cada vez mas con personas preparadas para cumplir con funciones especificas, que

en este caso, son funciones que hacen que se dinamice la economia mundial.

Por otra parte, para la empresa también es muy importante adquirir
practicantes, no solo por la cuota que deben cumplir de practicantes en sus
compafiias, si no por el hecho de tener personal que tiene conocimientos frescos
como lo es un estudiante que esta culminando su proceso académico, es un
estudiante que llega con conocimientos actualizados, con buena actitud, por su
emocion de aprender ain mas y su entusiasmo de conocer realmente como funciona
todo lo que ha estudiado por afios, la oportunidad de contar con un estudiante que
pueden moldear a las necesidades de la compafiia y que estas mismas pueden hacer
que el estudiante genere ese valor que necesitan o que realice una intervencion en un
area, todo en pro de aportar valor, y es algo beneficioso para ambas partes.

Se deberia considerar en el marco académico de la universidad, que el
contacto con la vida empresarial y los estudiantes este mas presente en todo su
proceso formativo, no solo en su Ultima etapa, pues se considera que mientras mas
contacto pueda tener el estudiante con las realidades empresariales, seran
profesionales méas destacados y aterrizados al momento de poner en practica sus

conocimientos.
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Este informe le permitird a la universidad y a los estudiantes préximos a
iniciar su proceso de practica empresarial, a reafirmar la importancia de realizarlay a
identificar que la academia y la practica son experiencias muy diferentes, pero ambas

muy enriquecedoras para cada proceso.

En conclusion, la préactica empresarial es un gana-gana para todas las partes
vinculadas, es una oportunidad para todos, tanto para el empresario, la sociedad y el
practicante, en cuanto a la adquisicién de experiencia, conocimientos, retos y
contribuir al desarrollo personal y laboral de una persona que apenas esta iniciando
en el mundo laboral y que puede aportar frescura y muy buena actitud a una

compafiia que le dé la oportunidad de potencializar sus conocimientos.

4.2 Objetivo General

Realizar de manera eficiente y eficaz los procesos operativos para la

coordinacion exitosa de las cargas internacionales.

4.3 Objetivos Especificos

-Realizar una revision detallada de las érdenes de venta, validando su
concordancia con la operacion a realizar y enviar dicha informacion al agente

asignado para cada carga.
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-Notificar y enviar oportunamente las reservas de la carga a cada
cliente al igual que los documentos de transporte para su revision y
aprobacion.

-Radicar oportunamente las salidas de la carga para notificar al cliente
el zarpe de la carga y mantener al tanto al mismo de cada avance con la

operacién internacional.
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5. Informe Ejecutivo

El comercio exterior sin duda es un mundo lleno de retos, en gran medida la
logistica es la parte mas fundamental de todo el comercio mundial, pues de alli se deriva el
éxito de toda la cadena de suministro, por lo tanto, es una labor de sumo detalle y cuidado
en temas operativos, a continuacion, se describira el proceso general que se debe realizar

para la coordinacion exitosa de las cargas internacionales.

5.1 Realizar una revision detallada de las 6rdenes de venta, validando s
concordancia con la operacion a realizar y enviar dicha informacion al agente

asignado para coordinar la carga en origen.

Se recibe la orden de venta por parte del asesor de servicio al cliente,
la cual es generada por el equipo comercial, y se ingresa al sistema
suministrado por la compafiia en el cual se ingresa con el usuario asignado a
cada asesor de servicio al cliente, posteriormente, se selecciona el tipo de
operacion a realizar, sea importacion maritima, aérea, OTM, entre otros.
Luego, se ingresa el nimero de la orden de venta en el sistema, y se revisa
validando que la informacién sea la misma que arroja el sistema, validar
aspectos como: datos completos del cliente y del proveedor, termino de
negociacién, tipo de carga si es FCL o LCL, cantidad y tipo de contenedor
para las FCL, verificar que en las notas del agente coincida la informacion y

sea coherente. Posteriormente, cuando la validacion de la informacion es



exitosa, se procede a ingresar la informacion de disposicion de la carga, clase
de mercancia y descripcion (informacion suministrada por el asesor de
servicio al cliente), y se realiza la aprobacion de la orden de venta en el
sistema y se procede a generar la shipping instruction, y se busca por nombre
de agente y origen en la mayoria de los casos para seleccionar los correos
electrénicos correctos del agente asignado en origen y enviar la instruccion

por medio del sistema.

5.2 Notificar y enviar oportunamente las reservas de la carga a cada

cliente al igual que los documentos de transporte para su revision y aprobacion.

Cuando el asesor de servicio al cliente recibe respuesta del agente, este le
indica la reserva otorgada por la naviera para el cargue y la salida de la mercancia
asignada, en dicha informacion indican la ETD, ETA y nombre de la motonave en la
que zarpara la carga; Esta informacion se ingresa en el sistema y es enviada al cliente
para notificar las fechas estimadas de zarpe y de arribo de la carga asignada.
Posteriormente, dias antes del zarpe estimado indicado por el agente, se solicitan los
documentos de transporte borrador, como lo son el HBL, MBL, EUR1 (cuando
apligue); Cuando el asesor de servicio al cliente los recibe, verifica que la
informacion general este correcta en ambos documentos y se suben estos documentos

al sistema y se le envian al cliente para su revision y aprobacion.
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5.3 Radicar oportunamente las salidas de la carga para notificar al cliente

el zarpe de la carga y mantenerlo al tanto del avance de la operacién internacional.

Luego de la aprobacion de los documentos por parte del cliente y cuando la
carga zarpa, el asesor de servicio al cliente, debe tener todos los documentos finales
y la informacién clara del zarpe de la carga por parte del agente, en este momento se
sube el zarpe o salida de la carga; Se valida que en el paso de solicitud de aprobacion
esté chuleado el paso; Posteriormente, se realiza la solicitud de modificacion de la
orden de venta en donde se le brinda la informacion final de la coordinacion al area
comercial para que realice la orden de venta definitiva, y luego, se ingresa por el
paso del zarpe y se diligencia toda la informacion de los BLS finales, se adjuntan los
documentos, se selecciona al equipo nacional y de facturacion y se envia al cliente

informando los documentos finales y la salida confirmada de la carga asignada.

54 Propuesta de Valor

Para que los procesos operativos de la compafiia funcionen con total fluidez y
eficiencia, se necesita de una excelente actitud y mucha proactividad en el proceso de
aprendizaje, por lo que considero que es un factor diferenciador importante y siempre

se pretendio reflejar estas cualidades en el desarrollo de la practica profesional.

Adicionalmente se pretende al finalizar el periodo de préctica, realizar un
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manual del practicante en el &rea de servicio al cliente, en el que se detalla la
realizacion de cada paso en el sistema suministrado por la compafiia, esto en
busqueda de disminuir los errores que se pueden presentar mientras la persona
adquiere la experiencia necesaria y se adapte mas rapido al ritmo de trabajo.

Se ve la necesidad de tener este instructivo, debido a que actualmente no esta
elaborado y se identifica que seria de mucha ayuda para respaldar el aprendizaje del
practicante en los procesos y facilitar y agilizar la curva de aprendizaje en cuanto al

manejo del sistema.



6.Aportes a Mi Formacion Personal

Por medio de la experiencia de practica empresarial, se fortalecen
habilidades personales que son fundamentales para afrontar retos y situaciones a
nivel de relaciones interpersonales, y contribuir al desarrollo personal.

Esta experiencia me ha permitido, fortalecerme a nivel personal, lograr
una comunicacion asertiva que permita tener claridad en temas especificos y con
los compafieros, he logrado desarrollar mi capacidad de empatia con los demas y
sin duda la calidad humana y el compafierismo que se vive en la compafiia
permiten que se desarrolle ain mas el trabajo en equipo.

Por otra parte, he sentido mucha mas confianza en mis capacidades

gracias a los aprendizajes adquiridos.
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7.Aportes a Mi Formacion Profesional

El aporte a mi formacion profesional ha sido muy importante, pues en esta
experiencia he logrado desarrollar mucho mas mis conocimientos adquiridos en
la academia, y de igual manera, he podido aprender muchas cosas mas; Si bien
sabemos que son dos mundos diferentes, gracias a la compafiia he aprendido
muchisimo sobre el manejo real del mundo de los negocios internacionales en el

area logistica.

También, me ha permitido conocer diferentes procesos que me convierten
cada vez mas en un profesional preparado para asumir retos laborales importantes
y con ello, fortaleciendo mis habilidades blandas que también se han
potencializado mucho mas en esta experiencia.

De igual manera, me ha motivado a seguir preparandome para llegar al

nivel profesional que anhelo.
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8.Conclusiones

. La logistica internacional en la coordinacion de las cargas
internacionales, es una rama de los negocios internacionales fundamental
para el desarrollo de la economia mundial, de alli la importancia de tener
habilidades de atencion al detalle al momento de la revision y la ejecucién de
todo el proceso operativo de coordinacion de las cargas.

. Es fundamental estar informado sobre los acontecimientos en
todo el mundo, en este &mbito podemos dar fe, que cualquier situacion puede
afectar la logistica y los itinerarios en la coordinacion de las cargas.

. La experiencia vivida en la empresa TIBA COLOMBIA, fue
muy enriquecedora, pues realmente puse en practica muchos conocimientos y
adquiri otros muy valiosos, pienso que realmente es necesario que todos los
estudiantes vivan este tipo de experiencia y se enfrenten a la realidad
empresarial de sus carreras.

. La universidad fue sin duda la parte mas importante de mi
proceso profesional, alli me reté aprendiendo de una profesion solo por
seguir mi instinto, y gracias a los docentes que me compartieron sus valiosos
conocimientos, he podido desenvolverme facilmente en el mundo laboral,
formando mi caréacter, mis habilidades y mi humanidad.

. La Docente asesora que me asignaron ha sido fundamental para
llevar a cabo y con éxito este informe, aparte de ser mi maestra ha sido mi

compafiia en mi proceso formativo.
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. La docente asesora, cuenta con conocimientos necesarios que

permiten generar criticas constructivas en el desarrollo del informe.

39



9.Recomendaciones

Para la agencia de practica, a la empresa TIBA le agradezco por la
oportunidad brindada en mi proceso de practica empresarial, recomendaria mayor
acompafamiento por parte de los lideres en el proceso, y brindar mas
capacitaciones que permitan entender el lenguaje o conceptos utilizados en el

ambito laboral.

Para mi asesora, recomiendo que impulse en la universidad, la relacion

mas estrecha entre la academia y las empresas.

Para el lider del proceso en la empresa, recomiendo que continué
delegando actividades entre el equipo de trabajo, para que tenga un poco mas de

tiempo para el enfoque de sus objetivos y los pueda ejecutar.

A la universidad recomiendo crear mayores alianzas con las compafiias,
debido a que el contacto con el mundo real es sumamente importante para tener
mayor enfoque en la carrera profesional y no esperar hasta el Gltimo semestre
para que el estudiante pueda conocer la realidad laboral, lo cual permitira ser mas
competitivos en el mercado laboral debido a que se pone en practica desde inicios

de la carrera lo aprendido.

Por otra parte, a la coordinacion de précticas, recomiendo identificar
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aquellos aspectos a mejorar para contribuir a la mejora constante de los
estudiantes y buscar un mayor valor agregado para que las compafiias se interesen

en tener practicantes de la Universidad Catdlica Luis Amigo.

10. PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

10.1 Objetivo general
Disminuir los errores en las érdenes de venta de las cargas internacionales

para evitar retrasos y sobrecostos en la coordinacion de las cargas.

10.2 Objetivos especificos

1. Reforzar con el area comercial y con el area de servicio al cliente la
informacion que debe llevar la OV obligatoriamente para ser
aprobada.

2. Implementar nuevamente el rechazo de las OV en el sistema por parte
de SAC cuando se presenten errores.

3. Mejorar la fluidez de la coordinacion de cargas, promoviendo las

buenas practicas de las areas.

10.3 Problematica encontrada

Se presentan errores constantes en la elaboracion de las érdenes de venta
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por parte del area comercial, como, por ejemplo:

Errores en el término de negociacion, errores en el pais o ciudad de
origen, error en las tarifas, informacion incompleta del shipper en el pais de
origen que no permitird que el agente tenga contacto, también se presentan
errores en las fechas de vigencia de las tarifas, incoherencia en la informacion de
la orden de venta y las notas del agente la cual, errores en la clase de

contenedores y cantidades.

Sin duda, estos errores frenan en muchas ocasiones la fluidez del proceso
de coordinacion de la carga por parte del area de servicio al cliente, debido a que
en la mayoria de ocasiones se debe pausar el proceso para solicitar correccion por
parte del area comercial en las ordenes de venta y posterior enviar la shipping

correcta al agente.

Dada esta situacion, se deben tomar medidas estrictas en cuanto a la
revision de las mismas e implementar nuevamente la generacién del debido
rechazo de la OV por medio del sistema cuando estas no cumplan con la totalidad
de la informacion requerida. Esta situacion esta generando un descontento debido
a que por esta mala elaboracion de las OV se presentan muchos retrasos para
todas las areas, en especial para el area de servicio al cliente y en casos de la OV
definitivas cuando tienen informacion errénea, frenan también el proceso de
facturacion, lo cual, se refleja en el descontento del cliente por demoras en los

procesos.
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10.4 MATRIZ DOFA

DEBILIDADES

e El sistema que se tiene
es relativamente lento.

e Conflictos internos
por falta de
cumplimiento de la
instruccion.

e Lentitud en el proceso
de coordinacion por
aumento en los

rechazos de las OV.

OPORTUNIDADES

e Mayor competitividad
en temas de tiempos
de respuesta a la
coordinacion de las
cargas.

e Disminucion en las
quejas por parte de los
agentes en origen.

e Optimizacién del
proceso de facturacién
de las cargas.

e Mejoras en el servicio

al cliente por

FORTALEZAS
e Las correcciones se

pueden realizar

AMENAZAS
e Conflictos con los por

el rechazo de las OVS
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inmediatamente.

Se tiene buena
comunicacion entre
las areas involucradas.
Todo el equipo
siempre busca
mejorar.

Se cuenta con las
herramientas
necesarias para tener
la informacion

completa.

e Al principio puede
verse afectada la
rapidez de la
coordinacion frente a
la competencia.

e Que la competencia
sea mucho mas
ordenada y por ende
se brinde un mejor

servicio.

10.5 CUADRO VENTAJAS Y DESVENTAJAS
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VENTAJAS

Se optimiza mas la
coordinacion de las
cargas al disminuir los
errores desde el inicio
de la coordinacion.

Se impulsa mas la

concentracién en la

DESVENTAJAS

e Puede ser un proceso

tedioso, pero necesario.

e Se pueden presentar
demoras en el servicio,
debido a la devolucidn
de Ordenes de venta.

e Laadaptacion que
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elaboracion de los
procesos.

Se evita el doble
trabajo para todas las
areas involucradas.
Mejorara el area de
facturacién en cuanto a
su tiempo debido a que
no tendran tanto
desgaste por
devoluciones de OVS.
Se le brindara una
asistencia al cliente
mas rapido en cuanto a
la correcta facturacion
y en los tiempos
establecidos.

Cada érea se puede
dedicar netamente a lo
que corresponde.

Se tendrd mayor
agilidad con los

agentes si se envian las

puede generar el hacer
las cosas mejor

también toma tiempo.
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ordenes correctamente.

10.6 Recomendaciones
Se recomienda, generar varios espacios mensuales, tipo feedback para

validar nuevamente los avances en la disminucidn de errores.

Se recomienda volver a ser rigurosos con el tema de los rechazos por el
sistema, debido a que actualmente son muy pocos los asesores de servicio al
cliente que lo hacen, esto ayudara a que el area encargada se apersone ain mas de
su labor y desee cometer menos errores, ya que es un reproceso para ellos.

Tambien, es importante que la informacién que se brindan en las
reuniones sea clara para todos, desde el equipo comercial que es del area de la

cual salen las 6rdenes de venta iniciales, hasta todas las areas de la compaiiia.

Al igual, se recomienda impulsar aun mas el trabajo en equipo, y el hecho

de que cada area se asegure que Sus procesos estan bien y no van a afectar al

siguiente en la cadena.

10.7 Conclusiones

e Esimportante que cada area tenga un perfeccionamiento constante



de sus procesos, debido a que el proceso logistico es una cadena,
lo que se realice mal desde el inicio, indudablemente va a
perjudicar al resto de areas involucradas.

Si se toman medidas estrictas en cuanto a la implementacién
nuevamente de rechazar las OV con novedad por el sistema,
seguramente se contribuira a que el area se esfuerce un poco mas y

mejore cada dia.

Se debe tener en cuenta que el proceso de demora toma su tiempo
de adaptacion, sin embargo, en un mediano plazo, se vera

reflejado el cambio al proceso.
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