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Resumen
Este proyecto de grado se basa en la ejecucién de una pagina web donde se puede encontrar un
mapa interactivo con informacion relevante de los destinos, navieras y tipos de contenedor, para
facilitar y optimizar tiempo en la cotizacion donde se evidencia informacion a partir de los
proveedores maritimos que tiene DSV AIR & SEA, esto se debe a que en el area Energy & Project
se busca implementar un mejor servicio en el tiempo de respuesta con el proceso de cotizacion
maritima ante el cliente. Se espera que este proyecto tenga un alcance positivo no solo para el area

de proyectos sino también para el area comercial y de ventas de la compafiia.

Palabras claves: FCL, LCL, Procuerment, profit, pricing analyst, carrier, proveedores, mapa

interactivo, optimizacion, tiempo de respuesta.
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Introduccion
El Mapa interactivo presentado sera un modelo de informacion en una pagina web, que
tiene como objetivo mejorar y agilizar la basqueda de cuéles son las navieras tanto LCL como
FCL que llegan a un pais especifico y cuales contenedor se puede utilizar facilitando una respuesta
oportuna a los clientes que tiene la compafiia DSV. El plan de mejora se crea debido a que el area
de pricing al momento de cotizar era dificil saber, entender y elegir cual naviera es la mas adecuada
para mover la carga extra dimensionada ya que esto puede tener un impacto significativo en la

cadena de suministro y los costos.

Cabe resaltar que la OMI (Organizacion maritima internacional) es el organismo
especializado de las naciones unidas, es muy importante al tener que cotizar ya que esto define la
seguridad del embarque cuando ya se vaya a realizar la operacion completa de exportacion
maritima segin “La OMI (la Organizacion Maritima Internacional ) es el organismo especializado
de las Naciones Unidas responsable de la seguridad del transporte maritimo y de la prevencion de
la contaminacion marina y atmosférica causada por los buques” (ORGANIZACION MARITIMA

INTERNACIONAL, 2020)

Este mapa interactivo se realizd con el propdsito de brindar informacion precisa y
actualizada de los diferentes destinos a los que llegan ciertas navieras, esto trae un valor agregado
para toda el area de procuerment y princing para proporcionarle al cliente un mejor trayecto con
un tiempo de transito adecuado y que la mercancia llegue lo mas pronto posible al destino final.
Adicionalmente este proceso automatizado tendra una interfaz amigable que facilita la informacion

sobre contenedores y navieras, que puedan adaptarse a las especificaciones del cliente, con ello



evitar demorar en el proceso de informacidn que antes era un inconveniente para la compafiia. Por

ultimo, mejorar el entendimiento al freight forwarder sobre el transporte maritimo global.

1. DSV AIR & SEA
DSV es una empresa danesa de logistica y transporte que ofrece una amplia gama de servicios
en el &mbito de la cadena de suministro y la gestion de la logistica. EI nombre DSV proviene de
las iniciales de "De Sammensluttede Vognmend" en danés, que se traduce como "Los Empresarios

Unidos".

DSV es una de las principales empresas de logistica a nivel mundial y opera en méas de 80
paises. Ofrece servicios de transporte de mercancias por carretera, maritimos, aéreos y
ferroviarios, asi como soluciones de almacenamiento, gestion de inventarios, aduanas y otros
servicios relacionados con la cadena de suministro. La empresa atiende a una amplia variedad
de industrias y clientes, desde pequefias empresas hasta grandes corporaciones. (DSV, DSV,

2023)

1.1.Aspectos Generales

1.1.1 Mision:
Disefiamos nuestra infraestructura, fisica y digital, para ofrecer niveles de servicio de alta
calidad y flujos de trabajo eficientes. La excelencia operativa va de la mano de la sostenibilidad.
Una cadena de suministro bien planificada también es una cadena de suministro méas ecoldgica.

(DSV, DSV, s.f.)



1.1.2 Vision:
Queremos ser un proveedor lider a nivel mundial, cumpliendo con las necesidades de los
clientes en cuanto a servicios de transporte y logistica, al mismo tiempo que nos orientamos a
crecer exponencialmente para estar entre las empresas mas rentables de nuestro sector. (DSV,

DSV, s.f.)

1.1.3 Valores

® Nuestros clientes primero
o Ofrecemos grandes experiencias a nuestros clientes y un servicio de alta
calidad
o Somos proactivos en nuestras relaciones con los clientes y trabajamos duro
para cuidar a los clientes existentes
o Logramos que a los clientes les resulte facil hacer negocios con nosotros
e El mejor rendimiento
o Somos transparentes y nos motivan los resultados
o Trabajamos juntos como ONE DSV en toda nuestra red global
o Nos motiva el espiritu emprendedor y el empoderamiento local
e Colaboracion verdadera
o Asumimos responsabilidades y tomamos la iniciativa
o Colaboramos y nos comunicamos de una manera respetuosa

o Practicamos un didlogo abierto (DSV, DSV, s.f.)

La anterior informacion fue transferida literal dado que corresponde a la planeacion

estratégica de la empresa.



1.1.4 Ubicacion geogréfica
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1.1.5 Analisis Organizacional

[ Maria Camacho - DSV
Senior Team Lead, Projects, BOG

b
P01 Projects

People reporting to Maria Camacho - DSV (3)

@ Claudia Madrigal - DSV

Maria Alarcon - DSV
Senior Pricing Analyst, BOG

Alexander Amado - DSV
Team Lead, BOG

Freight Forwarder, BOG

EXT. Jenifer Osorio
JO .
External, Trainee

Nota: Cuadro tomado de Teams obtenido por la empresa DSV (29 de noviembre de 2023) DSV Air & Se
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1.1.5.1 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la practica.

La practica se realiza en el departamento proyectos que esta dividida en pricing, operacién y
facturacion. Esta division se encarga de toda la carga extra dimensionada de herramientas de gas,
petroleo y energia. En el area de pricing se realizan cotizaciones de importacion y exportacion en
todos los traficos, aéreo internacional y doméstico, maritimos FCL y LCL y transporte terrestre,
ademas esta area se encarga de la creacion de clientes y proveedores, instruccionar la operacion
cuando la cotizacion ha sido aceptada, realizar célculos y mirar cifras para que haya un margen de
ganancia para la compafiia y crear estrategias con todo el equipo para cada uno de los clientes.
Tener en cuenta que el equipo de pricing es quien revisa documentacién por si la carga es
dangerous, si es valiosa o si en su defecto al pais al que va tiene alguna restriccion y prohibicion

con el comercio internacional.

1.1.5.2 Funciones para desarrollar

e Realizar cotizaciones directamente al cliente segun la solicitud.

e Buscar la mejor aerolinea o naviera para que se brinde un mejor servicio

e Buscar a nuestras oficinas de origen para cotizar las importaciones

e Segun estrategias, mirar cuanto profit se puede dejar en cada operacion segun cliente y
solicitud

e Realizar el control documental para la creacién de clientes y proveedores

e Hacer seguimiento de la oferta que se le dio al cliente de los embarques maritimos y
aéreos tanto de importacion como de exportacion.

e Instrucionar la operacion al freight forwarder cuando la oferta ha sido aceptada
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1.1.6 Anélisis DOFA

MATRIZ DOFA
DEBILIDADES AMENAZAS
* TInsuficiencia en informacion sobre navieras y sobre *Falta de actualizacon de informacion que alimenta el
contenedores causando perdidas excesivas en recurso de modelo de manera periodica.
embarque *Cambios de las regulaciones de las navieras puede
* El no tener la informacion correcta de las navieras | afectar el negocio por ende genera inconvenientes con el
genera retraso en los tiempos de respuesta cliente
* Wo tener infomacion de los contenedores pude llegar a | * Constantes cambios de los convenios comerciales que
causar perdidas en los precios de los embarques. puedan exsitir entre 1a compafiia v las navieras.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

* Crecimiento de las navieras a nivel global esto genera

* Adaptacion al cambio con base a las necesidades o mayor interes en el cliente al utlizar esta modafidad de

requerimientos de los clientes
* Facilidad de acceso de uso de modelos a traves de la

transporte.

* La globalizacion de las navieras puede generar mayor
demanda en las solicitudes maritimas al equipo de pricing
de DSV.

*El desarrollo de nuevos mercados v rutas puede generar
mayor oportunidad para ofrecer informacién v servcios
con el transporte maritimo.

herramiento ofimatica como Microsoft excel
*Facil adaptacion y aprendizaje para identificar segun la
carga v dimensiones los contenedores (LCL o FCL)

Nota: Elaboracion Propia a partir de la informacion suministrada por la empresa. (15, 11, 2023)

2. Planteamiento De Plan De Mejora

2.1.Planteamiento central del informe de précticas profesionales

Durante los primeros meses de practica se logro evidenciar la dificultad en obtener
informacion de proveedores, se requiere disminuir los tiempos de respuesta y con ello
lograr optimizar la interaccion con cliente en lo referente a las cotizaciones maritimas, lo
que ha generado retrasos en las operaciones y la posibilidad de pérdidas del embarque, ya
que el cliente decide trabajar esa operacion con otro freight forwarder, lo que genera
desconfianza y pérdida de imagen para la empresa, por lo que el plan de mejora se basa en
crear una herramienta que apoye y soporte los procesos de gestion de informacion para que

se presente una mejora del procedimiento y experiencia del cliente, pretendiendo lograr
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cotizaciones de caracter oportuno y de acuerdo con las caracteristicas por cada cliente en
particular.

La idea de este plan de mejora es disefiar un mapa interactivo en una pagina web
que atreves de la automatizacién de rutinas pueda generar informacion de fécil acceso y
con la calidad suficiente para poder establecer procedimientos en el menor tiempo posible
y con suficiencia de informacién que permita tomar decisiones en cuanto a enviar la
cotizacion con la mejor naviera. Esto elimina los procesos improcedentes tales como el
envio y tramites de correos masivos a las navieras que en el mejor de los casos respondian
en un plazo minimo de 72h. Este tiempo es demasiado por lo tanto se puede perder la
comunicacion con el cliente y por ende el uso de este servicio por la competencia.

Con el proceso planteado el tiempo de respuesta puede oscilar entre 2 — 4 horas, lo
que ocasiona una reduccion satisfactoria para el cliente y por ende la generacion de nuevo
ingreso para la compafiia.

El proceso anterior se basaba en que el cliente envia su solicitud de exportacién o
importacion maritima para una cotizacion, el analista de pricing procede a enviar correos
a todas las navieras segun la solicitud, preguntando si pueden ir a ese destino y si tienen el
servicio disponible segun tipo de contenedor, lo que conlleva mucho tiempo al enviar
correos y mas aun el tiempo de respuesta por cada uno de estos proveedores. Al tener
respuesta por las navieras ya se comienza a escoger cual es mejor en relacion tiempo de
transito y costo, luego se procedia a realizar la cotizacion y envio al cliente, proceso que
finalmente tardaba 2 o 3 dias, lo que generaba en muchas ocasiones pérdida de esta

oportunidad de negocio ya que el cliente se iba con la competencia.
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Actualmente con el mapa interactivo de informacion donde se encuentran por ahora
los destinos més frecuentes y las navieras que llegan a ese pais, su contacto y los posibles
tipos de contenedor, cada vez que el cliente solicite una cotizacion maritima, se pueda
utilizar esta herramienta para optimizar el proceso y generar asertividad en el area de
pricing ante el cliente ya que en un tiempo de 2-4 horas se puede enviar la cotizacion al
cliente con la mejor oferta, una mayor atencion y en un tiempo muy corto de respuesta.

La idea se presta para que de manera progresiva se vaya alimentando el mapa
interactivo a medida del tiempo y la recopilacién diaria de datos segun cada operacion
nueva que se reciba y asi ir reduciendo el tiempo de respuesta para el cliente. Este plan de
mejora esta pensado para que cada uno de los analistas del area de pricing, sea operativo o
de practicante se pueda adaptar a modelo e ir generando disminucién de problemas al

momento de cotizar.

2.1 Importancia, limitaciones y alcances

2.2.1 Importancia

La optimizacién de informacion y de tiempo es uno de los factores para que la
herramienta implementada pueda mejorar con la organizacion de proveedores y destinos
que se encuentran en ella.

Se espera tener una mejora en la toma de decisiones en cuanto a que proveedor
vamos a utilizar para ofrecer el mejor servicio en relacion tiempo de transito-costo.

Si se reduce el tiempo de respuesta se pueden generar nuevos clientes potenciales

para la compaifiia.
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2.2.2 Limitaciones

La actualizacién de datos y saber que navieras llegan a los destinos mas dificiles por
el manejo de la carga extra dimensionada es una limitacién, ya que a medida del tiempo
toca preguntar a cada naviera si llega a ese lugar para ir actualizando el mapa interactivo y
algunas veces no se obtiene informacion.

De igual manera el comportamiento del mercado es cambiante debido a que se
generan actualizaciones que no se realizan dentro de la empresa y esto repercute en cuanto
a la vigencia de destino, origenes, rutas y demas informacion, ya que unas veces las navieras
pueden cambiar de ruta e ir actualizando su catalogo de destinos, lo que genera

desactualizacion en el mapa interactivo de la web.

2.2.3 Alcance

El mapa interactivo de informacion principalmente esta dirigido a las personas del
departamento de pricing de Proyectos para el manejo de cotizacién directamente con el
cliente de petrdleo, energia y gas.

Por medio de este mapa interactivo se le da un mayor alcance a los operativos que
pertenecen al area de pricing de proyectos a la lista de proveedores maritimos por destino
al cual se requiere exportar, no solo con la especificacion de la naviera (HAPAG, CMG-
CGM- WALLENIUS-BBC) que va a ese destino, sino también de los tipos de contenedores
y sus medidas (20ST — 40HQ- FLATRACK — BREAKBULK).

Es un mapa interactivo también puede ir dirigido para el departamento de ventas de

la compafiia ya que manejan exportaciones maritimas para clientes de carga general.
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2.3 Objetivos

2.3.1 Objetivo General:
Disefiar un mapa interactivo que facilite la gestion de informacion de las navieras

para determinar una cotizacion oportuna, actualizada y real de cada proveedor en particular.

2.3.2 Objetivos especificos:

e Organizar informacidn sobre los paises destino a los que las navieras pueden llegar
con su correspondiente tipo de contenedor que se puede utilizar.

e Seleccionar e identificar los paises mas solicitados para mantener actualizacion
continua sobre la naviera, grados o niveles de uso para gestionar la racionalizacion de
los datos.

e Categorizar la informacion sobre las medidas de los contenedores estandar y
especiales para facilitar un mejor desarrollo en el area de princing en cualquier

momento del proceso.

3. Plan de Mejora

3.1 Propuesta de plan de mejoras
La propuesta del plan de mejora estd proyectada para mejorar la cotizacion en
cuanto a tiempo de respuesta y costos de las solicitudes de los clientes, ya que se evidencio
demoras a la hora de cotizar porque se le tenia que preguntar a cada una de las navieras
sobre las rutas, destino y puertos ya que es informacién importante en el momento de
realizar las cotizaciones. Lo anterior trae consecuencias para el area y para la compafiia, ya

que si los clientes no se sienten identificados con: costos, tiempo de respuesta y el nivel de
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importancia que la empresa les brinda, puede generar pérdidas de grandes clientes. Los
clientes que han generado reparos son de compafiias de alta magnitud como
HALLIBURTON, SCHLUMBERGER, BAKER los cuales son clientes petroleras estrellas
que la empresa ha tenido demasiada actividad comercial en los Gltimos afios.

Ademas de lo que el pricing analyts identifico, en muchas ocasiones al enviar la
cotizacion y no ser aceptada por parte del cliente, se recibia un feedBack del mismo,
mencionando que otro freigth forwarder (competencia) ofrecia una mejor tarifa'y un mejor
tiempo de respuesta en las exportaciones maritimas, y que ademéas mantenian un portafolio
méas amplio de navieras. Cabe resaltar que DSV no conocia dicha informacién lo que
representa pérdidas de clientes potenciales.

Para desarrollar una mejor propuesta y un mejor servicio a nuestros clientes, se
desarrollaron varias llamadas a lo largo del semestre con el area de procuerment (Area de
negociacion con los proveedores), la cual es la encargada de negociar tarifas e indicarnos
nuevas actualizaciones de los proveedores, lo cual nos ayuda a conocer nuevos portafolios
de destinos de cada una de las navieras, competencia, por lo tanto ofrecer un mejor catalogo
a nuestros clientes y adaptado a cada solicitud en particular

Al tener esta informacion mas detallada y actualizada se procedid a realizar el mapa
interactivo con cada uno de los destinos mas frecuentes, navieras y tipos de contenedor. De
esa manera cuando iniciamos la implementacion en el area, se evidencié que los destinos
con pozos petroleros como en el caso de el Cairo, Nigeria, Argelia, Angola, Kuwait mejoro
en tiempo de respuesta, tanto en transito en la ruta y mejores propuestas de navieras para

nuestros clientes.
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El Mapa Interactivo es una pagina web innovadora que facilita a las empresas exportadoras
de herramientas de petréleo la busqueda de informacion crucial para sus operaciones. En él,
encontrards un mapa del mundo que te permite explorar los principales paises destino de

herramientas petroleras, junto a datos relevantes de los tipos de contenedores.

Al hacer clic en un pais especifico, se abrird una pestafia con informacion detallada sobre

las navieras que operan en ese pais. Esta informacion incluye:

e Nombres de las navieras: Conoce las empresas de transporte maritimo que ofrecen rutas
hacia el pais seleccionado.

e Tipos de contenedores: Descubre qué tipos de contenedores estan disponibles para tus
envios, desde contenedores estandar hasta opciones especiales para cargas de gran

tamarfio o peso.

3.2 Conclusiones
Gracias a laimplementacién de la mapa interactivo en donde se relacionan los diferentes Carrier
(proveedores) maritimos, con destinos frecuentes y tipos de contendores , se vio un impacto
notable en los tiempos de cotizacion, ya que por un lado los clientes estaban mas satisfechos del
servicio de cotizacion como primera instancia del proceso de exportacion y por otro lado, para el
pricing analyts es decir que ya no es necesario enviar gran cantidad de correos a las navieras
preguntando si manejaban ese destino con la carga extra-dimensionada que necesitaba mover el

cliente.

Con este mapa interactivo también se dio una visual de cudles son los destinos mas frecuentes

para exportacion de herramientas petroleras. Con esto evidenciamos que no estdbamos cerrando
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negocios por la falta de conocimiento e informacion de la totalidad de navieras y los tipos de
contenedores que utilizaban para ciertos destinos, por lo anterior el mapa interactivo tiene un grado
de eficiencia que permite mejorar frente a la competencia por ofrecer mejores proveedores

combinado el mejor servicio forwarder de DSV.

Es importante resaltar que este mapa interactivo de informacién no solo ayud6 a que cada
analyst pricing pueda utilizarla y minimice los correos de respuesta por parte de las navieras que
pueden llegar a demorarse mas de 48 h en darnos respuesta, sino que también ayudo a optimizar y
agilizar tiempo de respuesta con ello llegar a tener mejor control y calidad sobre informacion de
navieras con sus diferentes servicios, sobre todo para direccionar carga extra-dimensionada, carga
suelta o consolidada (LCL) y servicio FCL y asi potencializar el servicio comercial en el area de

proyectos de la empresa DSV.

La recomendacion para las proximas personas que ocupen el cargo en el area de proyectos es
actualizar la pagina web con informacién semanal o quincenal segln las actualizaciones de

portafolio de cada uno de las navieras.
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4.1.  Programacion de actividades realizadas en la organizacion
ACTIVIDADES FRECUENCIA

ELABORACION DE COTIZACIONES DE 10 CLIENTES Y OFICINAS DEL
EXTERIOR DIARIO
REUNIONES CON CLIENTES MENSUAL
REUNIONES CON PROVEEDORES SEMANAL
REALIZAR SEGUIMIENTO DE ACTUALIZACION DE PROVEEDORES Y
CLIENTES EN EL SISTEMA DE DSV SEMANAL
SOLICITUD DE ITINIERARIO DE NAVIERAS Y AEROLINEAS SEMANAL
VALIDAR VIGENCIA EN LAS TARIFAS SUBIDAS A TEAMS SEMANAL

Nota: Elaboracion Propia a partir de las actividades realizadas durante las practicas profesionales (15, 12, 2023)

4.2.Cumplimiento de objetivos trazados por mes

411 Ciclo1
SEMANA | ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES
Lograr conocer la
Inducciéon DSV  |empresa, historia, sedes,
SEMANA 1 AIR & SEA representante legal y
funciones
Capacitaciones del
cargo de Capacitaciones de las | Tiempo que tomaba las
SEMANA 2 | practicante de [funcionesy visual de las| capacitaciones a los
pricing en el area | herramientas a utilizar funcionarios
JULIO Proyectos
Introduccion de las Mr?ir\],?f) c:gg:f&:fgﬂg 4! La diferencia horaria a la
SEMANA 3| oficinas DSVy glod hora de cotizar y cambio
exportacion como de
agentes Cropa - L de moneda
importacion
SEMANA 4 Capacitacién de los Tgnei:)?ljmng?gggi(;r;ifgsto Mucha informacion segun
INCOTERMS | 2P .. _|el manejo de cada cliente
términos de negociacion



https://shakis2002.wixsite.com/mapa-de-las-navieras

4.1.2 Ciclo2 (AGOSTO - SEPTIEMBRE)

SEMANA | ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES
Introduccion a Tenerr?:]iri]eé?e(sje las No hubo una capacitacién
SEMANA 1| Global toolbox, princip 0 empalme del anterior
herramientas de :
SADE, MyCargo , practicante
busqueda
Capacitacion de la Apreg(_jgr sgbre
terminologia del medidas de s
SEMANA 2 comercio contenedores y aviones| Mucho lenguaje técnico
. : para carga extra
internacional . -
dimensionada
AGOSTO Entrega de 5
clientes Entender cada uno de | Falta de informacién
(Weatherford - | las dos cuentas y los | completa de los términos
SEMANA 3 Hitachi-ABB- servicios que de negociacion de cada
Schneider- utilizaban con DSV uno
Enerland)
Explicacion de las|  Capacitacion del
SEMANA 4| estrategias y formato en el que se
herramientas | hacen las cotizaciones
SEMANA | ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES
Manejo del cuadro Diligenciar Ia
SEMANA 1 |de control- Creqcmn Lograr KPI'S informacion diaria
del plan de mejora
. Falta de
S Vincular a nuevos . -
Explicacién de clientes y proveedores informacion de
SEMANA 2 creacion de a DSV después de una datos (BAF - 1SO)
proveedores y serie de filtros de de la empresa para
SEPTIEMB clientes sequridad llenar los
RE g documentos
Entrega de 2 clientes| Entender la cuentay | No habia tanto
SEMANA 3 (Halliburton- los servicios que contacto con el
Alkorayef) utiliza con DSV cliente
. La mayoria de
Reynlones Conocer lo que espera| clientes requieren
SEMANA 4 | comerciales con los

clientes y

el cliente de DSV

al menos 1 dia
para la cotizacion

20



proveedores- plan de
mejora

4.1.3 Ciclo 3 (OCTUBRE-NOVIEMBRE)

SEMANA | ACTIVIDADES LOGROS DIFICUSLTADE
Manejo de plataformas| Aprendizaje de
operativas de la aplicativos como
_SZEMANA 1 compafiia — realizando| CW1 donde se ve Ia(;f acoling; ZTR/%S
base de datos para el | toda la informacion P
proyecto de mejora | de los embarques
OCTUBRE
I Conocer mas sobre lo
Capacitaciones sobre Ue hace la emoresa
SEMANA 3-| las demas aéreas de la | 9 ara en un futF:JI’O
4 compafiia (Carga seca - P
Pharma) querer rotar por cada
una de ellas
SEMANA |ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES
Capacidad de Falta de
SEMANA 1 Realizacion de | aprender proyectos | comunicacién con
5 una licitacién | grandes, médsde 12 | los Dsv de otros
para Femsa origenes para paises para las
NOVIEMBR importacion tarifas
E
Reuniones con los|
proveedores Conocer su portafolio
SEMANA 3-| maritimos para P
. y lo que ofrecen para
4 manejo de carga DSV
extra
dimensionada
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4.1.4 Ciclo 4 (DICIEMBRE)

SEMANA

ACTIVIDADES

LOGROS

DIFICULTADES

DICIEMBR
E

SEMANA 1
-2

Reuniones finales
con el equipo
Proyectos

Entrega de resultados
de las practicas 2023-
2

SEMANA 3-
4

Plan de accién,
empalme y entrega
de clientes

Generar facilidad para
el siguiente
practicante 2024-1
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