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Glosario 

- Certificado de Origen: documento que soporta y da fé del origen de la mercancía, 

por lo general son necesarios en países donde se tiene algún tipo de acuerdo comercial 

- CFS: es el operador portuario del puerto Banacol Turbo por las terminales de N1, N2 

y Zungo. 

- Consignee: se define como la parte compradora de la fruta, la cual es destinatario de 

los embarques  

- FOB: término de negociación mayormente utilizado para las operaciones de comercio 

exterior por la compañía: en el cual la responsabilidad del shipper llega hasta que la 

mercancía es montada a bordo del buque, entonces, el consignee es responsable de todo los 

inherente a ella desde ese momento.  

- Booking: reserva ante las navieras, con el objetivo de asegurar espacios dentro de los 

buques, según los itinerarios que estas ofrecen.  

- Cadena custodia: consiste en asegurar la trazabilidad de la mercancía, asi como la 

seguridad de la misma, que no vaya a verse afectada ni contaminada por ningún tipo de factor 

externo 

- Carga under deck: la carga que va paletizada en bodega bajo cubierta, por lo general 

este tipo de transporte de la carga en este estado tiene un menor costo. 

- Certificado Fitosanitario: El certificado es emitido por el ICA, en él se da fe de la 

calidad y las condiciones de sanidad en las que salió la fruta del embarque.  

- Itinerarios: cronogramas de actividades y viajes que se van a realizar para su 

conocimiento anticipado  
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- Liquidación embarque: las liquidaciones de embarque son las pre-facturas que son 

emitidas a los proveedores de fruta terceros por parte de la compañía, estos se hacen para 

especificar todo el desglose de los costos de las operaciones y generar información uniforme y 

clara para todos los actores involucrados. Debe hacerse semanalmente y estar aprobada por la 

gerencia  

- Packing list: formato de lista de empaque, en el cual se ven contemplada la información 

del embarque (cliente, semana de embarque, identificación del productor, tipo de fruta, tipo de 

caja, naviera, navío, GG,  fechas, número de viaje, unidades asignadas, puerto de zarpe y de 

arribo). Estas listas son contrastadas con información adicional contemplada en otros reportes 

de embarque como el manifiesto de carga.  

- Paletizado: disposición de la fruta en cajas x 20kg sobre un pallet, por lo general son 

pallets x 48 para viaje under deck y x54 para carga en contenedor  

- Roll over: es el proceso de cambiar la fecha de una reservación hacia la siguiente fecha 

en itinerario, con motivos de no cancelación de la misma  

- Shipping Instruction: instrucciones que se comparten a las navieras, con el objetivo de 

compartir a detalle la forma en la cual debe ser cargada la mercancía, así como los detalles de 

las unidades y de la mercancía en cuestión  

- Shipper: se define como el vendedor de la mercancía, quien es la parte encargada de 

embarcar la fruta en buque.  

- Trazabilidad: identificación que se le otorga a cada pallet, por lo general consta de 

stickers IBM y códigos de trazabilidad únicos  
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- Poma: es un comprobante de entrega de fruta empacada por cada proveedor que es 

recibida en los canales del puerto. esta debe estar totalmente diligenciada y autorizada a través 

de la firma de recibido  

- Pre-enfrio: Carga que es dejada en contenedor refrigerado en la terminal portuaria, 

hasta la próxima fecha de cargue de fruta.  

- Proforma: identificación única, expresada en números de 4 cifras que se da para cada 

embarque, con estos números se tiene una identificación especial para todas las operaciones.  

- Puerto conexión: puertos donde los buques realizan transbordo de mercancías según 

el destino que estas tengan. 
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Resumen Ejecutivo 

Durante mi tiempo de prácticas en Agropecuarias Bananeras S.A.S, fui parte del 

departamento de exportaciones, con el propósito principal de comprender a fondo los 

procesos logísticos detrás de las exportaciones. AGROBAN, una empresa nacional con su 

sede principal en Apartadó, Antioquia, se ha destacado por su especialización en la 

producción y comercialización de banano, diversificando sus mercados y expandiendo sus 

operaciones como exportador directo desde el año 2019. 

Durante este período, mi enfoque se centró en evaluar los procesos internos del área de 

comercio exterior, identificar áreas de mejora y proponer soluciones efectivas para optimizar 

la cadena de suministro y logística. Esta experiencia no solo me proporcionó un profundo 

conocimiento del mundo del comercio exterior, las negociaciones internacionales y los 

requisitos legales fundamentales para la exportación, sino que también me enseñó la 

importancia de la colaboración entre diferentes áreas, el liderazgo y la adaptabilidad en un 

entorno empresarial dinámico. Mi experiencia en AGROBAN ha sido una experiencia muy 

enriquecedora tanto a nivel profesional como personal, preparándome para futuros desafíos en 

el campo laboral del comercio internacional y la gestión empresarial. 
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Introducción. 

Agropecuarias Bananeras SAS, es una empresa nacional con su sede principal en Apartadó, 

Antioquia, se dedica al sector primario de la economía, especializándose en la producción y 

exportación de productos agrícolas, principalmente la producción y exportación de banano. 

Durante mi proceso de prácticas, he trabajado en el departamento de exportaciones con el 

propósito de comprender los procesos de la cadena de suministro y logística necesarios de las 

exportaciones. Esta experiencia me ha proporcionado muchos conocimientos acerca del 

comercio exterior, negociaciones internacionales, costos logísticos y requisitos legales para 

exportar desde Colombia a Europa específicamente.  

Con el fin principal de mejorar la eficiencia del departamento este proyecto me ha permitido 

evaluar los procesos de la compañía, identificar áreas de mejora y proponer alternativas 

eficaces para optimizar los procesos, reducir costos operativos y mejorar la satisfacción del 

cliente en términos de servicio y calidad.  

Durante este proceso, se ha destacado el papel fundamental de la formación académica en 

negocios internacionales que recibí en la Universidad Católica Luis Amigó. 

El presente proyecto, no solo ha sido una oportunidad para aplicar los conocimientos teóricos 

adquiridos durante mi formación académica, sino también para desarrollar habilidades 

prácticas clave en el ámbito laboral. La colaboración con los diferentes profesionales y la 

dirección de la empresa ha sido fundamental para el éxito de mi etapa de aprendizaje, 

destacando la importancia del trabajo en equipo y la comunicación efectiva en el entorno 

empresarial.
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1. Antecedentes 

AGROPECUARIAS BANANERAS S.A.S, más conocida como AGROBAN, nació en la 

década de los 90’s gracias a la iniciativa de la familia ARGOTE ROMERO en Urabá-

Antioquia. Su propósito era producir y comercializar productos agrícolas en la región, 

inicialmente abasteciendo el mercado nacional con productos de calidad.  

Con el paso del tiempo y la integración de los hijos de la familia al negocio, la empresa 

experimentó un crecimiento significativo, generando empleo y oportunidades laborales para 

los habitantes de la región de Urabá. Esto contribuyó a mejorar la calidad de vida y la 

participación en las actividades productivas del país, especialmente al promover las 

exportaciones de banano al exterior a través de asociaciones con comercializadoras 

internacionales en la región. 

En el año 2019, AGROBAN decidió diversificar sus mercados y expandir sus operaciones 

convirtiéndose en exportador directo. Para ello, estableció alianzas estratégicas con 

proveedores de fruta en otras zonas bananeras del país, como Urabá y Santa Marta, lo que le 

otorgó una ventaja competitiva al tener presencia en otra zona portuaria del país además de 

Urabá. Bajo el liderazgo de su gerente, Claudia Argote, la empresa inició relaciones 

comerciales con clientes europeos en varios países como Lituania, España, Ucrania, 

Alemania, Francia, entre otros. Dando inicio a sus operaciones de comercio exterior.  

AGROBAN ha optado por tercerizar los procesos de acompañamiento aduanero a agencias 

especializadas en las regiones de Urabá y Santa Marta, aprovechando los beneficios del plan 

vallejo para el manejo del cartón de exportación y manteniendo relaciones sólidas con 

proveedores locales que respaldan el desarrollo productivo en la región.  
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2. Empresa Objeto de la Práctica 

Fuente: Agroban S.A.S 

2.1. Objeto Social 

Agroban S.A.S es una empresa que se dedica a una amplia gama de actividades comerciales 

relacionadas con la producción, distribución y comercialización de productos agropecuarios, 

industriales y minerales, junto con sus accesorios e insumos. Aquí se resumen sus áreas 

principales de enfoque: 

• Producción y Explotación Agropecuaria: Se encargan de la producción, ensamblaje, 

terminación y elaboración de diversos productos agropecuarios, industriales y minerales, así 

como la explotación ganadera. 

• Distribución y Comercialización: Se ocupan de la distribución, comercialización, 

Ilustración 1 Logotipo Agroban S.A.S 
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exportación e importación de una amplia variedad de materiales, materias primas y productos 

finales, tanto propios como de terceros. 

• Establecimiento y Gestión de Puntos de Venta: Gestionan la administración y 

promoción de puntos de venta especializados para la distribución al por mayor y al por menor 

de sus productos, así como su exportación, abarcando tanto productos propios como de 

terceros. 

• Inversiones Estratégicas: Realizan inversiones en otras empresas que se dedican a 

actividades similares. 

• Operaciones Comerciales y Civiles: Se reservan el derecho de realizar cualquier acto o 

contrato lícito que sea necesario para el desarrollo de sus actividades comerciales. 

Además, cuentan con la flexibilidad para: 

• Representación Comercial: Actúan como agentes comerciales y representantes de 

empresarios nacionales en sectores relacionados con nuestras actividades comerciales. 

• Adquisición de Activos: Pueden adquirir y utilizar activos muebles e inmuebles 

necesarios para sus operaciones, así como gravar, limitar o enajenar estos activos según sea 

necesario. 

• Uso de Propiedad Intelectual: Tienen la facultad de adquirir y utilizar nombres 

comerciales, logotipos, marcas y otros derechos de propiedad industrial relacionados con sus 

actividades. 

• Operaciones Financieras: Están autorizados para tomar préstamos y realizar 

operaciones financieras que les permitan obtener los fondos necesarios para sus operaciones 

comerciales. 

• Ejecución de Actos Comerciales: En general, tienen la autoridad para realizar todos los 



13 

 

 

actos y celebrar todos los contratos necesarios para el desarrollo de sus actividades 

comerciales. 

En conclusión, la empresa se dedica a una amplia variedad de actividades comerciales 

relacionadas con la producción, distribución y comercialización de diversos productos, con un 

enfoque en la flexibilidad y la adaptabilidad para cumplir con sus objetivos comerciales. 

(CÁMARA DE COMERCIO DE URABÁ.). 

 

2.2. Misión 

AGROBAN S.A.S es un grupo líder en la exportación y comercialización de banano de alta 

calidad, contamos con una infraestructura, humana, administrativa y comercial sólida y 

altamente calificada, trabajamos para ofrecerles a nuestros clientes un producto de la mejor 

calidad, contribuimos a la conservación del medio ambiente, y estamos comprometidos con 

nuestros colaboradores, contribuyendo así con el permanente desarrollo de la región 

generando resultados financieros positivos. (AGROPECUARIAS BANANERAS SAS). 

2.3. Visión 

Para el 2023, el grupo AGROBAN S.A.S será un grupo reconocido a nivel nacional e 

internacional por la producción y exportación de banano con un excelente servicio. 

Desarrollará procesos logísticos, administrativos y comerciales certificados con una 

infraestructura organizacional física y tecnológica eficiente y efectiva demostrando un gran 

sentido de responsabilidad social y ambiental, alcanzando alto posicionamiento en el 

mercado. (AGROPECUARIAS BANANERAS SAS) 
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2.4. Valores Corporativos 

Honradez: Actuamos con honestidad y transparencia en todas nuestras acciones y relaciones 

comerciales, manteniendo la integridad y la ética en todo momento. 

 

Veracidad: Nos comprometemos a ser veraces en nuestras comunicaciones y a proporcionar 

información precisa y confiable en todas nuestras interacciones con clientes, colaboradores y 

partes interesadas. 

 

Disciplina: Demostramos disciplina en nuestro trabajo, cumpliendo con nuestros compromisos y 

metas establecidas, manteniendo un enfoque constante en la excelencia y la mejora continua. 

 

Integridad: Nos regimos por altos estándares éticos y morales, actuando con 

coherencia entre nuestras palabras y acciones, y manteniendo la coherencia en 

todo lo que hacemos. 

 

Responsabilidad: Asumimos la responsabilidad de nuestras acciones y 

decisiones, tanto individual como colectivamente, reconociendo el impacto que 

tienen en nuestros clientes, colaboradores, comunidad y medio ambiente. 

2.5. Objetivos Estratégicos 

“Incrementar la producción de nuestro producto enfocándonos en el buen manejo e inocuidad 

de la fruta, aprovechando la solidez obtenida en la exportación de cajas de banano hacia los 

diferentes mercados en el exterior, brindando un producto de alta calidad para el consumo 
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humano, respetando el medio ambiente y satisfaciendo todas las necesidades de nuestros 

clientes” (AGROPECUARIAS BANANERAS SAS) 

El objetivo principal de la empresa está contemplado en sus archivos constitutivos.  

2.6. Rol Comercial 

AGROBAN SAS se especializa en la producción y comercialización agrícola de plátano y 

banano, con un enfoque tanto en el mercado nacional como internacional. Nuestras 

operaciones incluyen la exportación directa e indirecta de banano, principalmente dirigida al 

mercado europeo. 

Nuestro banano para exportación se clasifica en diferentes tipos para satisfacer las 

especificaciones y necesidades de nuestros clientes, adaptándonos a los diversos mercados de 

destino. La calidad de nuestros productos está respaldada por las certificaciones GLOBAL 

GAP y sellos RAINFOREST, lo que garantiza su aceptación en los mercados internacionales, 

respaldados por el Decreto 1513 de 2013 del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. 

Nos comprometemos a garantizar la cadena de custodia de nuestros productos para prevenir 

afectaciones a su calidad o posibles contaminaciones durante el transporte. La trazabilidad de 

nuestros productos es fundamental, independientemente de su destino final. 

Además, participamos en el plan Vallejo para el cartón de exportación, lo que nos permite 

promover la actividad productiva exportadora y reducir el impacto de los impuestos sobre los 

insumos, mejorando así nuestra liquidez. Sin embargo, mantenemos un estricto control y 

vigilancia sobre el cartón de exportación para asegurar su correcto uso. 

En cuanto a nuestras operaciones de exportación directa, nos adherimos al incoterm F.O.B, lo 

que define claramente nuestras responsabilidades en términos de costos y riesgos hasta que la 
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mercancía es cargada en el puerto al buque. Este enfoque nos permite reducir costos y 

mantener la calidad de nuestros productos hasta su entrega en el puerto. 

Reconocemos los desafíos logísticos inherentes a nuestra operación, como las condiciones 

climáticas y los problemas en las vías, que pueden afectar nuestros tiempos de entrega. Por 

ello, buscamos establecer alianzas estratégicas con proveedores de fruta en cercanías 

portuarias y mantener una flexibilidad operativa para adaptarnos a las variables del entorno. 

En conclusión, en AGROBAN SAS nos comprometemos a ofrecer productos de alta calidad, 

garantizando su trazabilidad y seguridad durante todo el proceso, mientras mantenemos una 

eficiente cadena de suministro y nos adaptamos a las condiciones cambiantes del mercado y 

del entorno logístico. 

3. Agencia Objeto de la Práctica 

AGROPECUARIAS BANANERAS S.A.S 

3.1. Cargo Desempeñado 

Aprendiz de negocios internacionales. 

3.2. Perfil del Cargo 

El auxiliar de exportaciones, como aprendiz, debe tener conocimientos acerca de los procesos 

logísticos de exportación, especialmente de fruta, con el fin de que pueda brindar apoyo a las 

tareas del Área de Exportaciones Directas de la compañía. Adicionalmente debe ser capaz de 

contribuir a la fijación y alcance de objetivos logísticos, financieros y de mercadeo que permitan 

la proyección, crecimiento y permanencia de la empresa en los mercados internacionales; todo 

ello fundamentado en la integridad y combinación de habilidades duras y blandas. 
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3.3. Objetivo del Cargo 

Contribuir al correcto funcionamiento del Área de Exportaciones de la compañía, a través de 

la realización de labores relacionadas con la comunicación con las navieras, agencia de 

aduanas y clientes, a través de todo lo cual es posible llevar a cabo tanto la exportación de la 

fruta como el control de la información relacionada con la producción y exportación en sí 

misma.  

 

3.4. Funciones Para Realizar 

• Cruce de cantidades de fruta producida y exportada: Función relacionada con la 

supervisión de fruta producida y efectivamente exportada. 

• Realización de packing list: Proceso que se realiza para enviar las trazabilidades de 

cada uno de los pallets a los clientes. 

• Envío de la programación semanal de embarque: Función tendiente al comienzo de 

los trámites de exportación, ante la DIAN, a través de la agencia de aduanas en Urabá.  

• Solicitud de BL en cada naviera: Trámite documental que da inicio a la 

confirmación de cantidades exportadas y a la documentación que debe enviarse a cada cliente.  

• Envío de relación de embarques semanales: Función documental por medio de la 

cual se solicita la expedición de Certificados de Origen y Fitosanitarios que son exigidos para 

la nacionalización de la fruta en Europa.  
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• Solicitud de facturas: Función de comunicación interna en la compañía a través de la 

cual se le informa al área contable que puede proceder con la expedición de la factura de 

venta al exterior.  

• Actualización de la Base de Datos de Exportaciones: Función de tipo informativa que 

contribuye a la organización y conocimiento de las operaciones semanales de la compañía a 

las demás áreas de la misma, para sus fines particulares y colectivos.  

• Envío de la documentación de exportación a los clientes: Función consistente en la 

comunicación con los clientes, mediante el envío de los documentos soporte requeridos para 

nacionalizar la mercancía en destino. 

• Confirmación de Instrucciones de Embarque (Segundas Shipping Instructions – 

S.I): Función basada en la comunicación con navieras, en la cual, una vez se la mercancía se 

encuentra lista para ser exportada, se confirman los datos que saldrán en los documentos 

soporte de la exportación.  

• Realización de facturas proforma: El desarrollo de esta función tiene como fin tener un 

estimado de las cantidades a ser exportadas y con base comenzar el trámite documental de la 

operación.  

• Realización de Instrucciones de embarque para el área de producción: Función 

informativa y de comunicación con el área de producción de la compañía a fin de informar los 

pedidos realizados por los clientes.  

• Solicitud de Brookings: Después de confirmar los embarques que se realizarán se 

procede con las reservas de los espacios ante las líneas navieras. 

• Envío de proformas a agencia de aduanas: Con esta información se procede con el 

trámite de la Solicitud de Autorización de Embarque a través de la agencia de aduanas, de allí 
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su importancia, pues es el documento que posteriormente se convertirá en la Autorización de 

embarque y que permitirá que la mercancía sea cargada al buque para ser efectivamente 

exportada.  

• Solicitud y revisión de Declaraciones de Exportación: A través de esta función se 

da el cierre documental de las exportaciones y requiere la confirmación de los datos con los 

que se realizó la operación.  

• Realización y aprobación de las liquidaciones de embarque: Es necesario tener 

identificada la producción de la semana sobre la cual se va a trabajar (por lo general, se 

realizan con dos semanas de vencimiento), a su vez, se deben solicitar los traslados de los 

insumos de dicha semana al área de control de insumos, con el objetivo de identificar los 

descuentos que se deben hacer a cada productor. 

• Envió de las liquidaciones de embarque: Cuando las liquidaciones estén aprobadas 

por gerencia y quien haga las veces de auditor de las mismas, deben ser compartidas a los 

productores a través del canal de comunicación que ya se tenga establecido y dejando 

constancia de ello, por lo general deben enviarse los días jueves. 
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3.5. Relación con otros cargos  

 

 

Fuente: Agroban S.A.S 

 

Gerencia General: 

• Comunicación constante para alinear directrices semanales con los requerimientos de 

clientes internacionales. 

• Presentación regular de informes para mejorar continuamente el desempeño del 

departamento. 

 

Contabilidad: 

• Intercambio bidireccional de información sobre pagos, facturación y documentación para 

autoridades (DIAN). 

Ilustración 2 Organigrama Agroban S.A.S 
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• Mantener datos actualizados diariamente para asegurar operaciones fluidas y reportes 

precisos. 

 

Tesorería: 

• Gestionar pagos de clientes y tramitar divisas con entidades bancarias. 

• Generar informes de estados de cartera y pagos a proveedores, permitiendo un 

seguimiento eficaz de las operaciones. 

 

Operaciones (En Turbo y Santa Marta) 

• Emitir directrices y especificaciones para embarques semanales. 

• Coordinar itinerarios y asegurar la correcta logística en los puertos. 

• Recibir informes sobre capacidad de producción y disponibilidad de fruta, facilitando 

el seguimiento de cada operación. 

 

Recursos Humanos: 

• Compartir información sobre la seguridad social de los colaboradores en producción. 

• Actualizar bases de datos ante los puertos para facilitar las actividades de 

representación de la empresa. 

 

Insumos: 
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• Controlar inventarios de cartón y otros insumos. 

• Coordinar reportes de embarques para gestionar entradas y salidas de suministros en 

Urabá y Santa Marta. 

 

Asamblea General: 

• Controla a través de informes operativos mensuales. 

• Direcciona las operaciones de la empresa mediante decisiones estratégicas. 

 

3.6. Herramientas y Equipos para la Ejecución del Cargo 

El desempeño de las funciones inherentes al cargo de auxiliar de exportaciones no exige una 

amplia gama de herramientas y equipos, ya que el uso de una computadora personal (PC) 

proporcionada por la empresa resulta adecuado para llevar a cabo las responsabilidades 

diarias. Es esencial hacer uso del correo corporativo para la transmisión oportuna de 

información relacionada con los procesos de exportación, convirtiéndolo en un medio de 

comunicación imprescindible para el cumplimiento de las tareas asignadas. Además, a través 

del computador se puede acceder a los portales web de las navieras y las autoridades 

colombianas utilizando credenciales de usuario, lo que permite llevar a cabo actividades como 

la reserva de espacios en buques, la obtención de permisos previos a la exportación y la 

gestión de la recepción y envío de los documentos necesarios para respaldar las operaciones. 

Asimismo, se cuenta con herramientas básicas como Microsoft Office (Word, Excel, etc.) que 

facilitan la comunicación entre los colaboradores y el acceso a información relevante 
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compartida. corporativo para la transmisión oportuna de información relacionada con los 

procesos de exportación, convirtiéndolo en un medio de comunicación imprescindible para el 

cumplimiento de las tareas asignadas.  

 

3.7. Condiciones de Trabajo 

Las responsabilidades asignadas requieren presencia física en las instalaciones de la empresa, 

las cuales son compartidas con el Departamento de Recursos Humanos. Se realizan reuniones 

periódicas en las que el equipo de exportaciones presenta actualizaciones, atiende solicitudes 

de clientes y aborda la resolución de problemas imprevistos. Estas reuniones suelen llevarse a 

cabo en las instalaciones mencionadas previamente, las cuales están adecuadas para el 

desempeño eficiente de las labores de los empleados presentes. 

 

3.8. Entrenamiento 

 

Persona Cargo Tema Tiempo 

dedicado 

Cindy 

Tatiana 

Inducción Seguridad y salud en el trabajo 4 horas 

  

Juan José Auxiliar de 

exportaciones 

Entrega del cargo, introducción 

a conceptos básicos de la 

operación 

1 hora 
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Juan José 

 

Auxiliar de 

exportaciones 

Trámites básicos con las 

navieras y días de corte para 

llevar la fruta a puerto 

2 horas 

Valentina 

Argote 

Directora de 

exportaciones 

Realización de facturas 

proforma 

1 hora 

Valentina 

Argote 

Directora de 

exportaciones 

Cálculo de precios para clientes 

específicos 

1 hora 

Valentina 

Argote 

Directora de 

exportaciones 

Solicitud de facturas 1 hora 

Valentina 

Argote 

Directora de 

exportaciones 

Trámite de solicitud de 

Autorización de embarque 

1 hora 

Valentina 

Argote 

Directora de 

exportaciones 

Realización de instrucciones de 

embarque para el área de 

producción 

2 horas 

Valentina 

Argote 

Directora de 

exportaciones 

Realización de instrucciones de 

embarque para cada naviera 

2 horas 

Valentina 

Argote 

Directora de 

exportaciones 

Solicitud de BL’s en cada 

naviera 

2 horas 

Marisol 

Ramírez 

Contadora Uso de software propio para 

verificar el estado de cuenta de 

los clientes 

3 horas 

 

Las sesiones formativas se llevaron a cabo de manera intensiva durante la primera semana, 
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mientras que las responsabilidades asignadas aumentaron gradualmente en nivel de exigencia. 

Sin embargo, cada jornada no solo representó una oportunidad para seguir aprendiendo y 

capacitándose continuamente, sino que también presentó desafíos y contingencias inesperadas 

a lo largo de los procesos de exportación. Estas situaciones ofrecieron la posibilidad de 

consolidar y aplicar de manera práctica los conocimientos adquiridos, así como de responder 

de manera efectiva ante cualquier circunstancia que surgiera. 

 

3.9. Competencias 

El desempeño como auxiliar de exportaciones requiere habilidades y conocimientos 

adquiridos a través de la práctica continua y la formación académica en áreas clave de 

comercio exterior, logística y exportaciones. Más allá de la teoría, la experiencia diaria en la 

empresa proporciona una base sólida para entender y gestionar eficientemente cada etapa del 

proceso de exportación. Además de las competencias técnicas, la capacidad de comunicarse 

de manera efectiva es fundamental. Esto implica no solo la habilidad para interactuar con 

clientes extranjeros y resolver posibles inconveneintes, sino también para compartir 

información de manera clara y rápida dentro del departamento de exportaciones y con otros 

departamentos. El trabajo colaborativo es otro aspecto esencial, donde la distribución eficiente 

de responsabilidades y el compromiso individual con los objetivos colectivos garantizan el 

cumplimiento de los compromisos con los clientes. Este enfoque demanda un alto nivel de 

responsabilidad y compromiso por parte de cada miembro del equipo, reconociendo la 

interdependencia entre departamentos y procesos para lograr el éxito general de la empresa. 
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3.10. Responsabilidades 

Responsabilidades directas en la Cadena Logística: 

• Solicitud de Espacios en Navieras: Garantizar la viabilidad de los embarques. 

• Información a Clientes sobre Embarques: Proporcionar detalles pertinentes con 

antelación para facilitar las gestiones de los clientes. 

• Actualización de Estado de Cartera: Mantener pagos en tiempos estimados mediante la 

actualización constante de la cartera de clientes. 

• Instrucción de Facturación de Proveedores: Asegurar el pago correcto a los proveedores 

mediante la generación de liquidaciones de embarque. 

• Seguimiento de Embarques: Confirmar cantidades embarcadas y manejar eventualidades 

durante el proceso. 

• Construcción y Actualización de la Matriz de Costos (Incoterm FOB): Mantener 

información precisa sobre los costos asociados a los embarques. 

 

Otras responsabilidades  

• Envío de Información a Agencias de Aduanas: Facilitar la solicitud de inspecciones 

aduaneras necesarias para la exportación. 

• Envío de Relaciones de Embarque a Agencia de Aduanas: Permitir la expedición de 

vistos buenos y certificados de origen esenciales para la importación en destino. 

• Solicitud de Expedición de Facturas: Proporcionar documentación vital para la 

realización de operaciones y el pago por parte de los clientes. 

• Confirmación de Embarques: Garantizar la exactitud de los documentos de exportación y 

su presentación a las autoridades pertinentes. 
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• Envío de Instrucciones de Embarque al Área de Producción: Facilitar el proceso de 

empaque y embalaje conforme a las solicitudes de los clientes. 

 

3.11. Deberes 

• Desarrollo transparente y eficiente de las funciones establecidas por la directora del 

departamento. 

• Cumplimiento oportuno de las actividades propuestas por los directivos. 

• Contribución a la resolución de conflictos operativos. 

• Cumplimiento de horarios y condiciones de trabajo establecidos. 

• Velar por la seguridad y confiabilidad de la información. 

• Trabajo en equipo. 

• Disposición al servicio con los compañeros. 

• Recolección de residuos en horarios establecidos. 

• Mantenimiento de espacios y herramientas ordenadas y en condiciones óptimas. 

3.12. Riesgos del Cargo 

Riesgos relacionados con las operaciones logísticas y documentales: 

• Alto probabilidad de sanciones por retrasos en itinerarios de navieras: Este riesgo 

implica la posibilidad de enfrentar sanciones debido a demoras en los itinerarios de navieras, 

lo que puede resultar en tarifas de cancelación o retrasos en las condiciones pactadas 

inicialmente. 

• Cumplimiento de cierres documentales y presentación oportuna de 
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documentación: Existe el riesgo de incumplir con los plazos establecidos para presentar la 

documentación requerida, lo cual puede generar consecuencias adversas en las operaciones de 

exportación. 

Riesgos relacionados con la seguridad y confidencialidad: 

• Seguridad de la cadena de custodia para los embarques: Implica el riesgo de 

comprometer la seguridad de los embarques durante su transporte y manipulación, lo que 

puede derivar en pérdidas materiales o daños a la mercancía. 

• Asegurar la confidencialidad de la información sensible: Existe el riesgo de divulgar 

información sensible contenida en bases de datos y documentos oficiales, lo que podría tener 

implicaciones legales o comerciales negativas para la empresa. 

Riesgos relacionados con errores en la documentación y procedimientos: 

• Errores en documentos requeridos para operaciones de exportación: Existe la 

posibilidad de cometer errores en la preparación y presentación de documentos necesarios 

para las operaciones de exportación, como Declaraciones de Exportación, lo que podría 

resultar en sanciones por información incorrecta o insuficiente. 

• Necesidad de prevenir y corregir errores: Este riesgo se refiere a la importancia de 

implementar medidas preventivas y correctivas para evitar errores en la documentación y 

procedimientos, como reuniones informativas, cambios en funciones y establecimiento de 

filtros de revisión de información. 

Medidas preventivas y correctivas: 

• Reuniones informativas para explicar procesos y aspectos clave: Se deben llevar a 

cabo reuniones informativas con el personal del departamento de exportaciones para reforzar 

los procesos y aspectos críticos relacionados con la documentación y los procedimientos. 
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• Implementación de filtros de revisión de información: Es necesario establecer 

filtros de revisión de información para garantizar que los documentos y la información 

enviada a autoridades, clientes y áreas internas de la empresa sean precisos y completos. 

• Propuesta de cambios en funciones según habilidades y dominio: Se deben 

considerar cambios en las funciones del personal según sus habilidades y dominio, para 

garantizar una ejecución eficiente de las tareas asignadas. 

• Implementación de medidas para evitar errores recurrentes: Se deben 

implementar medidas específicas para evitar la repetición de errores en el futuro, como la 

creación de protocolos de concesión y seguimiento de procesos. 

4. Características de la práctica  

4.1 Justificación 

El proyecto se justifica en virtud de la relevancia y el impacto significativo que tienen las 

prácticas empresariales en el desarrollo profesional y académico del estudiante, así como en el 

crecimiento y la innovación de las organizaciones. En primer lugar, las prácticas representan 

una oportunidad única para el estudiante de adentrarse en el mundo laboral y comprender de 

manera práctica los procesos reales que sustentan su formación teórica. Como señala Montoya 

(2019), las prácticas profesionales permiten una transición efectiva entre el ámbito académico 

y el profesional, ofreciendo una visión más amplia y detallada de las funciones y 

responsabilidades propias de su área de conocimiento. Esta experiencia no solo fortalece los 

conocimientos técnicos del estudiante, sino que también potencia habilidades blandas como el 

trabajo en equipo, la comunicación asertiva y la toma de decisiones bajo presión, esenciales 

para el buen desempeño en el ámbito laboral. 
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las prácticas empresariales constituyen una experiencia determinante para el desarrollo 

integral de nosotros como estudiantes, ya que les brindan la oportunidad de aplicar sus 

conocimientos teóricos en situaciones reales y poner a prueba sus habilidades blandas en 

entornos laborales exigentes. Como indica la UNESCO, las prácticas deben ser una 

Formación Profesional Integral que trascienda el ámbito instrumental y promueva la 

construcción de profesionales completos y adaptables a las dinámicas del mercado actual. En 

este sentido, la experiencia en Agroban SAS, donde he estado al frente del departamento de 

exportaciones, permitió el desarrollo de habilidades de resolución de problemáticas, trabajo en 

equipo y comunicación asertiva, fundamentales para el éxito en el campo empresarial. 

Además, las prácticas empresariales benefician tanto a los practicantes como a las 

organizaciones al fomentar el intercambio de conocimientos, ideas y propuestas de mejora. 

Los practicantes, al estar actualizados con los últimos avances académicos, pueden identificar 

áreas de oportunidad y proponer soluciones innovadoras que impulsen el crecimiento y la 

eficiencia de las empresas. A su vez, las organizaciones tienen la oportunidad de renovar sus 

procesos, identificar nuevas tendencias y aplicar procedimientos que se adapten a los cambios 

del mercado, garantizando su permanencia y competitividad a largo plazo. 

Este proyecto busca analizar y comprender el papel de las prácticas empresariales en la 

formación integral de los estudiantes y su contribución al éxito de las empresas en un entorno 

empresarial en constante evolución. 

 

4.2. Objetivo General 

Impulsar el crecimiento sostenible y la excelencia operativa de Agroban S.A.S. mediante la 
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implementación de iniciativas estratégicas que mejoren la eficiencia, la transparencia y la 

competitividad en el mercado internacional de productos agrícolas. 

 

4.3. Objetivos Específicos 

1. Promover la innovación tecnológica en todas las áreas de la empresa, mediante la 

implementación de herramientas y soluciones digitales que mejoren la eficiencia y la 

productividad. 

2. Mejorar la coordinación y comunicación entre los departamentos de la empresa, 

garantizando una alineación efectiva de los objetivos y actividades para maximizar la 

eficiencia operativa. 

3. Desarrollar planes de contingencia y respuesta rápida ante posibles amenazas o 

desafíos que puedan surgir en el entorno internacional, garantizando la capacidad de 

adaptación y resiliencia de la empresa. 

4. Establecer indicadores clave de desempeño (KPIs) para monitorear y evaluar el 

rendimiento de las operaciones de exportación, permitiendo una toma de decisiones basada en 

datos y resultados. 

5. Diseñar procesos claros que faciliten el entendimiento de las bases de datos de 

exportaciones, promoviendo la utilización efectiva de la información para la toma de 

decisiones estratégicas.
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5. Informe Ejecutivo 

El éxito de las operaciones exportadoras de Agroban S.A.S depende en gran medida del 

despliegue de actividades logísticas y una comunicación fluida tanto a nivel internacional con 

los clientes, como a nivel nacional con las navieras y los productores en la subregión del 

Urabá y Santa Marta. En este contexto, las responsabilidades del auxiliar de comercio exterior 

de la empresa se centran principalmente en: 

• Solicitud de Espacios en Navieras  

Antes de realizar cada reserva todos los jueves de cada semana se deben confirmar los 

embarques de la semana siguiente con gerencia. Una vez se tenga la información se procede 

con la solicitud de bookings con las diferentes Navieras. 

Seatrade: se debe diligenciar el formato de booking, según el itinerario proporcionado por la 

naviera y debe ser enviado a los correos correspondientes. 
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Ilustración 3 Formato booking Seatrade 

Fuente: Seatrade
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Maersk:    Una vez se realice la reserva en la página web, se habilita la opción de realizar las 

instrucciones de embarque, y envío del VGM, los cuales deben enviarse máximo hasta 5 días 

antes del embarque. Esta acción genera el primer borrador del BL. 

-En primer lugar, seleccionamos la opción de ‘Nueva reserva’ 

 

Ilustración 4 Paso 1 solicitud de booking maersk 

Fuente: Maersk.com 
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-Seleccionamos el Puerto de origen y el Puerto destino, tipo de mercancía que se va a exportar 

                                 

Ilustración 5 Paso 2 solicitud de booking maersk 

Fuente: maersk.com 

 

-Seleccionamos el tipo de contenedor que necesitamos y el tratamiento en frío que debe tener. 

En nuestro caso utilizamos el contenedor 40’ Reefer Standar, con la temperatura ajustada a 

13° centígrados y 25 CBM/HR Open 
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Ilustración 6 Paso 3 solicitud de booking maersk 

Fuente: maersk.com 

-Seleccionamos la fecha de zarpe que se ajuste a   las necesidades del cliente, y reservamos. 

 

                

Ilustración 7 Paso 4 solicitud de booking maersk 

Fuente: maersk.com 
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-Añadimos las partes decisoras importantes como el Shipper, el consignee y el Notify. 

 

                       

Ilustración 8 Paso 5 solicitud de booking maersk 

Fuente: maersk.com 

-Finalmente, el sistema recibe nuestra reserva y debemos esperar la confirmación del booking. 

 

 

Ilustración 9 Paso 6 solicitud de booking maersk 

Fuente: maersk.com 
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-CMA:    Se debe procurar  realizar las reservas mínimo con 5 días antes del embarque. La 

solicitud de booking se realiza por medio de la página web de la naviera . 

 

-Seleccionamos la opción ‘booking’ 

 

 

Ilustración 10 Solicitud de booking CMA 

Fuente: cma-cgm.com 

-Seleccionamos el Puerto de Origen y Puerto destino, fecha de salida y número del contrato; 

el cual el cliente debe de  enviárnoslo antes de realizar  la reserva.  
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Ilustración 11 Detalles de la ruta-Booking CMA 

Fuente: cma-cgm.com 

-Añadimos los detalles de la carga: 

 

Ilustración 12 Detalles de la carga-Booking CMA 

Fuente: cma-cgm.com 
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-A continuación la página nos mostrará las opciones disponibles: 

 

Ilustración 13 Elección de ruta-Booking CMA 

Fuente: cma-cgm.com 

-Ajustamos   la refrigeración 

 

Ilustración 14 Ajustes reefer-Booking CMA 

Fuente: cma-cgm.com 
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-Confirmamos la información de la reserva: 

 

Ilustración 15 Confirmación de la reserva CMA 

Fuente: cma-cgm.co
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• Liquidaciones de embarque: Semanalmente se debe enviar una liquidación a  los 

productores terceros a los cuales la empresa les compra fruta. En  la cual aparece el tipo de 

fruta, costos de insumos y transporte y el valor  total en pesos y en dólares. 

 

 

Ilustración 16 Liquidación de embarque 

Fuente: Agroban S.A.S 
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• Seguimiento de embarques: Es necesario revisar atentamente cuatro soportes para 

confirmar esta información: pomas, manifiestos de carga, trazabilidad del puerto (CFS) y 

cuadro de producción. Es indispensable que toda esta información coincida a la perfección, 

para dar trámite a todos los documentos del embarque. 

-Pomas:        -Manifiestos: 

 

 

Ilustración 18 Manifiesto de carga 

Fuente: Agroban S.A.S 

 

Ilustración 17 Poma 
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-Trazabilidad del puerto:  

 

 

Ilustración 19 Trazabilidad CFS 

Fuente: Agroban S.A.S 
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-Reporte de producción:  

 

Ilustración 20 Reporte de producción semanal 

Fuente: Agroban S.A.S 

• Relación de embarque a la Agencia de aduana: Se envía semanalmente a la agencia 

de aduanas la información de cada embarque para solicitar los documentos necesarios de 

exportación. Esta información se almacena en archivos predefinidos para facilitar su 

comprensión y agilizar el control de las exportaciones. Los documentos incluyen Certificados 

de Origen y Fitosanitarios, esenciales para la exportación y la nacionalización de la mercancía 

en el país de destino. Los datos enviados incluyen detalles como la semana de exportación, 

proforma, tipo y cantidad de cajas, número de SAE, nombre del cliente, buque, número de 

BL, puerto de zarpe y predios inscritos ante el ICA de donde se cosechó la fruta destinada a la 

exportación. 

 

Ilustración 21 Relación de embarque Agencia de aduanas 

Fuente: Agroban S.A.S 
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• Realización de Shipping Instructions o primeras instrucciones de embarque: 

Después de reservar espacio en la naviera y especificar la cantidad y peso de la mercancía a 

exportar, se procede al embarque. Sin embargo, debido a posibles cambios o contratiempos 

logísticos, climáticos o de fuerza mayor, los datos proporcionados en la reserva y las 

instrucciones de embarque pueden no coincidir con lo realmente embarcado. Por lo tanto, es 

necesario confirmar o corregir las instrucciones originales con la información precisa de la 

exportación, basada en el conocimiento de embarque compartido por el personal del puerto. 

Esto garantiza que los documentos emitidos posteriormente respalden la operación de 

transporte internacional con datos precisos y reflejen fielmente la realidad de las operaciones. 

 

Cada naviera tiene   su formato: 

Seatrade: Se envía un formato Pre-BL inmediatamente después de confirmar la reserva a 

través del correo electrónico, a los mismos correos que se debe enviar el booking. 

 

Ilustración 22 Pre-BL o SI Seatrade 

Fuente: Seatrade 
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-CMA: Una vez se realice la reserva en la página web, se habilita la opción de realizar las 

instrucciones de embarque, y envío del VGM, los cuales deben enviarse máximo hasta 5 días 

antes del embarque. Esta acción genera el primer borrador del BL. 

 

Ilustración 23 SI CMA 

Fuente: cma-cgm.com 

 

Ilustración 24 Declaración de VGM CMA 

Fuente: cma-cgm.com 
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• Aprobación de BL’s finales: Una vez se confirmen los datos finales de cantidad de 

pallets exportados, sellos  y precintos después de la inspección de la policía antinarcóticos se 

procede a aprobar el BL final. 

  

Ilustración 25 Aprobación de BL CMA 

Fuente: cma-cgm.com
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• Propuesta de Valor 

En un contexto altamente competitivo como el del comercio internacional de productos 

agrícolas, Agroban S.A.S. se distingue por su enfoque proactivo y su compromiso con la mejora 

continua. Reconociendo la importancia de maximizar sus fortalezas y explorar nuevas 

oportunidades, para desarrollar mi propuesta de valor me enfoqué en tres pilares clave: 

optimización logística, colaboración estratégica y mejora de procesos. Desde la optimización de 

la cadena de suministro hasta el fortalecimiento de alianzas, el objetivo es impulsar la eficiencia 

operativa y fortalecer la posición de Agroban S.A.S en el mercado. Además, he explorado 

iniciativas para mejorar la gestión interna y la comunicación, asegurando una operación más 

transparente y eficaz. Con estas estrategias, la empresa se puede comprometer a ofrecer un 

servicio excepcional que satisfaga las necesidades de sus clientes y mantener la vanguardia de la 

industria agrícola internacional. 

 

Presentación de las mejoras: 

Innovación en la cadena de suministro y tecnología: 

- Optimización logística: Implementar soluciones tecnológicas avanzadas para 

optimizar la gestión de inventario, la planificación de rutas y la coordinación de transporte. 

Esto nos permitirá reducir costos operativos y tiempos de entrega, aumentando así nuestra 

competitividad en el mercado. 

Propuesta para mejorar la eficiencia operativa: 

- Control de capacidad de producción y reacción ante demanda: Establecer una 
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base de datos para estimar la capacidad de producción semanal de las fincas y anticipar la 

posibilidad de cumplir con los pedidos. Esto nos ayudará a evitar cancelaciones de embarques 

de último momento y garantizar la satisfacción del cliente. 

- Mejoras en la gestión y comunicación interna: Implementaremos bases de datos y 

formatos para llevar un control detallado de cada embarque, total de cajas y pallets 

exportados, trazabilidad de cada carga y totales de reclamos de calidad. Esto mejorará nuestra 

gestión interna y la comunicación entre los diferentes departamentos, asegurando una 

operación más eficiente y transparente. 

Estas mejoras representan un compromiso firme de Agroban S.A.S. con la excelencia 

operativa, la innovación tecnológica y la satisfacción del cliente. Estoy segura de que estas 

iniciativas permitirán fortalecer la posición en el mercado global de Agroban para llegar a ser 

líderes en el comercio internacional de productos agrícolas. Con una cadena de suministro 

más eficiente, transparente y colaborativa. 

 

Ilustración 26 Base de datos de exportaciones 

Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 27 Base de datos Trazabilidad 

Fuente: Elaboración propia 

 

Ilustración 28 Base de datos producción y transporte 

Fuente: Elaboración propia.
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6. Aportes a Mí Formación Personal 

Durante mi experiencia en Agroban S.A.S. en el área de Comercio Exterior, he encontrado 

una riqueza de aprendizajes que han contribuido significativamente a mi crecimiento 

personal. La interacción con diversas personalidades y metodologías de trabajo me ha 

mostrado la importancia de la diversidad en las empresas, fomentando relaciones cercanas y 

valiosas más allá del ámbito laboral. Además, he fortalecido mi capacidad de establecer 

límites y valorar mi trabajo personal, reconociendo la importancia de la comunicación asertiva 

en la construcción de relaciones interpersonales sólidas. Por otro lado, el desarrollo de 

habilidades analíticas, críticas y propositivas se ha visto potenciado, guiándome hacia la 

búsqueda constante de alternativas y propuestas de valor. También he cultivado mi cadacidad 

de adaptación y mi inteligencia emocional, herramientas fundamentales para afrontar los 

desafíos diarios con equilibrio y calma.  

Además, estas prácticas profesionales me han brindado la oportunidad de compartir 

experiencias con personas de formaciones diversas, lo que ha enriquecido mi perspectiva y ha 

ampliado mi conocimiento. El entorno laboral ha sido una gran oportunidad para poner en 

práctica habilidades como la capacidad de análisis crítico, permitiéndome identificar áreas de 

mejora y proponer soluciones efectivas. Asimismo, el trabajo colaborativo y el intercambio de 

ideas han reforzado mi capacidad de comunicación y trabajo en equipo, aspectos esenciales 

para el éxito en cualquier entorno laboral. En conclusión, estas prácticas no solo han 

contribuido a mi crecimiento profesional, sino que también han sido un motor para mi 

desarrollo personal, proporcionándome las herramientas necesarias para enfrentar los retos 

futuros con confianza y determinación. 
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7. Aportes a Mí Formación Profesional 

Las prácticas profesionales han sido un pilar fundamental en mi formación profesional, 

proporcionándome una visión práctica y profunda del comercio internacional. A través de esta 

experiencia, he comprendido la importancia del liderazgo y la capacidad de respuesta ante 

diversas responsabilidades, así como la necesidad de trabajar eficazmente bajo presión en 

beneficio de la compañía. Además, el trabajo colaborativo con profesionales de diversos 

ámbitos me ha enseñado que la calidad de un profesional va más allá de sus títulos, 

destacando la responsabilidad y el compromiso como grandes cualidades. Las oportunidades 

de capacitación con diversas entidades y agencias han enriquecido mi conocimiento y han 

fortalecido mis competencias personales. La inmersión en todos los procesos de la cadena de 

abastecimiento me ha permitido identificar áreas de investigación y me ha brindado una 

perspectiva amplia para abordar futuros desafíos. Reconozco que mi posición como 

practicante en negocios internacionales implica un aprendizaje continuo y un enfoque 

proactivo para contribuir al desarrollo de la empresa. Aunque mi experiencia actual pueda ser 

limitada, estoy comprometida con el crecimiento y las mejoras de Agroban S.A.S., y estoy 

preparada para aportar nuevas ideas que nos acerquen a unas oportunidades más amplias en el 

mercado internacional. En resumen, las prácticas profesionales han sido un espacio invaluable 

de aprendizaje que ha sentado las bases para mi desarrollo profesional y me ha proporcionado 

las herramientas necesarias para enfrentar el mundo laboral con una mayor responsabilidad. 

Estoy convencida de que las lecciones aprendidas durante mis prácticas profesionales me 

servirán como un avance sólido para mi futuro profesional, permitiéndome enfrentar con éxito 

los desafíos que puedan surgir en mi carrera. 
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8. Conclusiones 

- Agroban S.A.S. destaca como una empresa con un enfoque sostenible y un profundo 

compromiso social. A lo largo de sus casi 30 años en el mercado, ha priorizado prácticas 

responsables y amigables con el medio ambiente, así como condiciones laborales justas para 

sus colaboradores. Esto no solo contribuye al bienestar de la comunidad y el entorno, sino que 

también fortalece su reputación y su posición competitiva en el mercado. 

- La apertura de mercados en Europa, así como en países como Ucrania y Lituania, resalta 

la capacidad de Agroban S.A.S. para diversificar sus operaciones y adaptarse a las demandas 

de diferentes mercados internacionales. Este proceso exige una sólida capacidad de 

negociación y un profundo conocimiento de las regulaciones y condiciones específicas de 

cada país, lo cual representa un valioso aprendizaje para el equipo de exportaciones de la 

empresa. 

- Las prácticas profesionales en el departamento de exportaciones de Agroban S.A.S. 

ofrecen a los estudiantes una oportunidad única para obtener un aprendizaje integral. Desde la 

negociación de pedidos hasta la gestión logística y aduanera, los practicantes tienen la 

oportunidad de participar en todos los aspectos de la cadena de suministro, lo que les 

proporciona una visión completa de las operaciones comerciales internacionales. 

- La Universidad Católica Luis Amigó se destaca por su enfoque en la formación integral 

de sus estudiantes, que va más allá de lo académico para enfatizar los valores y la 

responsabilidad social. Esto se refleja en el compromiso y la dedicación de los docentes, que 

no solo se preocupan por el éxito académico de sus estudiantes, sino también por su desarrollo 

personal y profesional. 
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9. Recomendaciones 

• Para mejorar la predictibilidad y manejo de los pedidos semanales, se recomienda 

desarrollar un sistema de predicción que utilice datos históricos de producción, condiciones 

climáticas y tendencias del mercado. Este sistema puede integrar inteligencia artificial para 

generar pronósticos más precisos y ayudar a planificar mejor los pedidos. Además, se deben 

formalizar relaciones comerciales mediante contratos flexibles, ajustados tanto a corto como a 

largo plazo, que se adapten a las necesidades cambiantes de los clientes y la oferta disponible, 

minimizando los riesgos y costos adicionales derivados de la variabilidad en la producción. 

• Se sugiere que el asesor de prácticas, ofrecer tutorías adicionales y sesiones de 

retroalimentación detallada. Estas interacciones podrían incluir simulaciones y casos prácticos 

que reflejen situaciones reales en el ámbito laboral. Un mayor intercambio de información y 

experiencias entre el asesor y los estudiantes no solo mejorará ´la comprensión y desempeño, 

sino que también les brindará una perspectiva más amplia y práctica de los retos y 

oportunidades del entorno laboral para los practicantes. 

• . A la líder del proceso en la empresa, se recomienda desarrollar un programa de 

capacitación integral que cubra todas las áreas esenciales del departamento de exportaciones. 

Este programa debería incluir módulos teóricos y prácticos, con un enfoque especial en los 

procedimientos operativos, normativas legales y manejo de situaciones de riesgo. Realizar 

sesiones de entrenamiento más detalladas al inicio de las prácticas y proporcionar material de 

referencia continuo permitirá a los nuevos empleados y practicantes adaptarse más 

rápidamente y reducir errores operativos, aumentando así la eficiencia y efectividad del 

equipo. 
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•  La universidad debería fomentar la creación de foros y grupos de discusión periódicos 

donde los estudiantes en prácticas puedan compartir sus experiencias, desafíos y aprendizajes. 

Estos foros deben contar con la participación de profesionales del sector, exalumnos y 

docentes que puedan ofrecer consejos y soluciones a problemas comunes. Además, se 

recomienda organizar talleres y seminarios de actualización profesional que aborden temas 

relevantes para los practicantes, como cambios en las normativas del comercio exterior, 

nuevas tecnologías aplicadas a la logística, y estrategias de negociación internacional. Este 

apoyo continuo contribuirá al desarrollo integral de los estudiantes y mejorará su preparación 

para el mundo laboral. 
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12. Anexos

 

Ilustración 29 Certificado de Origen 

Fuente: https://www.colcertificados.com/certificado-origen-exportar-colombia/ 

https://www.colcertificados.com/certificado-origen-exportar-colombia/
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 Ilustración 30 Declaración de exportación 

Fuente: 

https://www.dian.gov.co/atencionciudadano/formulariosinstructivos/Formularios/2014/Formulario_600_

2014.pdf 

https://www.dian.gov.co/atencionciudadano/formulariosinstructivos/Formularios/2014/Formulario_600_2014.pdf
https://www.dian.gov.co/atencionciudadano/formulariosinstructivos/Formularios/2014/Formulario_600_2014.pdf
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Ilustración 31 Certificado Fitosanitario 

Fuente: Agroban S.A.S 

 


