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RESUMEN 

Este informe presenta la experiencia de práctica profesional desarrollada en DSV Air & Sea 

Colombia S.A.S., operador logístico global especializado en transporte y soluciones de cadena de suministro, 

específicamente en el área de Demoras y Devoluciones FCL del departamento 

de Procurement and Pricing. Durante la práctica se identificó como problemática central la gestión manual, 

dispersa y poco estandarizada de las condiciones comerciales de los clientes para importaciones marítimas, 

la cual se realizaba mediante archivos Excel compartidos y comunicaciones por correo electrónico entre las 

áreas Comercial, Pricing y Demoras. Esta situación generaba errores en el registro de información, 

desalineación interáreas, reprocesos operativos y una curva de aprendizaje prolongada para nuevo personal, 

debido a la ausencia de documentación formal de los procesos.  

Para atender esta problemática, se diseñó e implementó un plan de mejora estructurado en dos ejes 

complementarios. El primero consistió en la optimización del archivo de condiciones comerciales mediante 

su rediseño en SharePoint, con campos estandarizados y una estructura preparada para futuras 

automatizaciones y alertas. El segundo eje se orientó al fortalecimiento de la gestión del conocimiento, a 

través de la elaboración del DSV R&D Guide, un manual que documenta funciones, procesos y flujos 

operativos del área. Como resultado, se logró centralizar y estandarizar la información crítica utilizada por 

múltiples sucursales, reducir errores operativos, mejorar la comunicación interáreas y facilitar 

significativamente la inducción de nuevo personal, dejando capacidades instaladas que fortalecen la 

continuidad operativa del área.  
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INTRODUCCIÓN 

La gestión de la información en los procesos logísticos internacionales constituye un elemento 

estratégico para la competitividad de las empresas, dado que incide directamente en la eficiencia operativa, 

el control de costos y la satisfacción del cliente (Christopher, 2016; Lam & Tang, 2023). En particular, en las 

operaciones de importación marítima, el manejo adecuado de las condiciones comerciales asociadas al uso 

de contenedores —como días libres, tarifas de demoras y devoluciones— resulta fundamental para evitar 

sobrecostos, reprocesos y desalineaciones entre lo negociado comercialmente y lo aplicado en la operación 

(García-Fallú & Castelo-Salazar, 2023). No obstante, diversos estudios señalan que la gestión manual y 

dispersa de este tipo de información sigue siendo una fuente recurrente de ineficiencias en el sector logístico 

(Cichosz et al., 2020; Smerichevska et al., 2024).  

En este contexto, el presente informe tiene como propósito general documentar y analizar la 

experiencia de práctica profesional desarrollada en DSV Air & Sea Colombia S.A.S., específicamente en el 

área de Demoras y Devoluciones FCL, desde una perspectiva aplicada a la formación en Negocios 

Internacionales. La práctica se desarrolló en una empresa multinacional líder en transporte y logística, donde 

la correcta articulación entre áreas, sistemas y personas resulta crítica para la continuidad y calidad de la 

operación. La relevancia de esta experiencia radica en la posibilidad de identificar una problemática real del 

entorno empresarial y abordarla mediante un enfoque estructurado de mejora, alineado con los principios de 

eficiencia, estandarización y sostenibilidad operativa.  

Desde el punto de vista conceptual, el informe se apoya en los enfoques de gestión por procesos y 

mejora continua, los cuales destacan la importancia de diseñar y estandarizar flujos de trabajo apoyados en 

tecnologías de la información para reducir errores y aumentar la consistencia del servicio (Hammer & 

Champy, 2009). Asimismo, se retoman aportes de la gestión del conocimiento organizacional, que subrayan 

la necesidad de documentar procesos y transformar el conocimiento tácito en explícito con el fin de facilitar 

el aprendizaje organizacional y mitigar los efectos de la rotación de personal (Nonaka & Takeuchi, 1995; 

Davenport & Prusak, 2001). De manera complementaria, la literatura sobre onboarding y socialización 
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organizacional evidencia que la existencia de guías y materiales formales de apoyo contribuye a una 

integración más rápida y efectiva de los nuevos colaboradores (Bauer et al., 2007).  

En cuanto a su estructura, el informe se organiza en varias partes. En primer lugar, se presenta el 

contexto institucional de DSV Air & Sea Colombia S.A.S. y la caracterización del área de Demoras y 

Devoluciones FCL. Posteriormente, se expone el diagnóstico de la situación identificada y la metodología 

empleada durante la práctica profesional. A continuación, se desarrolla el plan de mejora propuesto y el 

seguimiento de las actividades realizadas a lo largo del periodo de práctica. Finalmente, se presentan las 

conclusiones derivadas de la experiencia, resaltando los aprendizajes obtenidos y las oportunidades de mejora 

para la organización.  
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1. DSV AIR & SEA SAS 

1.1. Aspectos Generales y Fusión con Schenker  

DSV es una empresa global líder en servicios de transporte y logística con presencia en más de 90 países. El 

30 de abril de 2025, DSV completó la adquisición de DB Schenker por un valor aproximado de 14.300 

millones de euros (Trans.INFO, 2025), convirtiéndose en el mayor operador logístico mundial por ingresos, 

superando a competidores como Kuehne+Nagel y DHL Global Forwarding. Esta integración estratégica unió 

aproximadamente 160,000 colaboradores de ambas organizaciones bajo la premisa "Winning as One", 

combinando la capacidad operativa de DSV con más de 150 años de experiencia logística de Schenker (DSV 

A/S, s. f.). La fusión ha permitido incrementar significativamente la capacidad en las divisiones de Air & Sea 

y Contract Logistics (anteriormente Solutions), además de fortalecer la red de transporte terrestre, 

consolidando así las bases para una posición verdaderamente dominante en la industria logística global (DSV 

A/S, 2024).  
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1.1.1. Misión, Visión y Valores  

Misión (Propósito Corporativo): El propósito fundamental de DSV se expresa en la siguiente 

declaración: Acercamos tu mundo. Conectamos empresas y les ayudamos a crecer a través de mejores 

soluciones de cadena de suministro (DSV A/S, s. f.).  

 

Visión Estratégica: DSV se propone ser el socio logístico de primera elección para sus clientes, 

empleados y accionistas, liderando la industria mediante la excelencia operacional, la innovación constante 

y el crecimiento sostenible. La estrategia corporativa se fundamenta en cuatro pilares: crecimiento rentable, 

excelencia operativa, satisfacción del cliente y desarrollo del talento humano (DSV A/S, s. f.).  

 

Valores Corporativos: DSV opera bajo cinco valores fundamentales que guían todas sus operaciones 

y decisiones estratégicas:  

1. Mentalidad de "sí se puede": Actitud proactiva y orientada a soluciones ante cualquier desafío 

operacional.  

2. Apropiación: Los colaboradores asumen responsabilidad personal por los resultados y la calidad 

del servicio.  

3. Confiabilidad: Cumplimiento consistente de compromisos con clientes, socios y colegas.  

4. Simplicidad: Búsqueda de soluciones directas y eficientes, eliminando complejidades 

innecesarias.  

5. Agilidad: Capacidad de adaptación rápida a cambios del mercado y necesidades de los clientes.  

Estos valores constituyen el ADN cultural de la organización y determinan la manera en que DSV conduce 

sus negocios a nivel global (DSV A/S, 2024).  
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1.1.2. Ubicación Geográfica  

Figura 1: Ubicación DSV Air & Sea, Oficinas Buró 

 

Tomado de: [DSV Air & Sea, Bogotá], Google Maps (2026) 

Dirección Oficinas:  Dg. 25g #95a - 85, Centro Empresarial Buró - Torre 3 Tercer Piso, Bogotá  

 

1.1.3. Presencia Global y Nacional 

A nivel global, tras la integración con Schenker, DSV cuenta con presencia operativa en más de 90 

países con aproximadamente 160,000 colaboradores (DSV A/S, 2024). En Colombia, la empresa mantiene 

oficinas estratégicas en las principales ciudades con actividad de comercio exterior, incluyendo Medellín, 

Cali, Pereira, Barranquilla, Cartagena y Buenaventura lo que permite una cobertura integral para operaciones 

de transporte marítimo, aéreo y terrestre. Esta red nacional facilita la coordinación del proceso de devolución 

de contenedores tanto en puertos como en el interior del país, aspecto fundamental para el área de gestión de 

demoras. 
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1.2. Estructura Organizativa 

La estructura organizativa de DSV se articula en tres divisiones operativas que funcionan de manera 

integrada. La división Air & Sea gestiona los servicios de transporte aéreo y marítimo internacional, 

incluyendo freight forwarding, consolidación de carga y servicios aduaneros; la división Road opera redes 

de transporte terrestre, principalmente en Europa y mercados seleccionados, ofreciendo servicios de 

groupage, carga completa y distribución; y la división Contract Logistics (anteriormente denominada 

Solutions) proporciona soluciones de almacenamiento, gestión de inventarios, servicios de valor agregado y 

logística integrada. Estas divisiones se encuentran respaldadas por funciones corporativas transversales como 

IT, Finance, Human Resources, Procurement and Pricing, y Compliance, que garantizan la coordinación 

y el soporte estratégico de la operación global (DSV A/S, 2024). 

Figura 2. Organigrama DSV Air & Sea Colombia - Sede Bogotá 

Fuente: Elaboración Propia con información de DSV Teams (2025) 

 

1.3. Unidad o Departamento en el que se desarrolla la práctica  

El área de Procurement and Pricing de DSV, gestiona las relaciones comerciales con proveedores 

de servicios logísticos y controla los costos operacionales de transporte. Dentro de esta área, la sub-área de 

Gestión de Demoras (Container Demurrage & Detention Management) administra el ciclo completo de 

contenedores marítimos de importación FCL: desde el arribo portuario hasta la devolución a las navieras, 

coordinando con clientes importadores, líneas navieras, terminales portuarias, patios autorizados y las áreas 

internas de Comercial y Pricing.  
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 Esta función resulta crítica para minimizar costos de demora (demurrage y detention) que impactan 

directamente la rentabilidad operativa y la satisfacción del cliente, contribuyendo al posicionamiento 

competitivo de DSV en el mercado logístico global.  

 

1.3.1. Funciones Principales del Practicante en la Sub-área de Gestión de Demoras:  

 El practicante participa en la ejecución de actividades operacionales asociadas al control del ciclo del 

contenedor marítimo de importación FCL, que incluyen:  

• Seguimiento operativo: Verificación de fechas de arribo (ATA) y devolución de contenedores con 

las líneas navieras, y actualización permanente en el Transportation Management System (TMS).  

• Gestión de condiciones comerciales: Registro y control de condiciones contractuales de clientes, 

incluyendo días libres (free time), tarifas de demurrage y detention, vigencias aplicables y 

condiciones especiales por ruta o naviera.  

• Coordinación logística: Comunicación constante con clientes, navieras, terminales portuarias y 

patios autorizados para gestionar la devolución oportuna de contenedores vacíos y resolver 

incidencias operativas.  

• Control de costos: Cálculo de días de demora generados, informando tarifas aplicables y totales por 

concepto de drop-off (devolución) y demoras, facilitando la facturación precisa y el control de 

sobrecostos. 

 La correcta gestión y registro de esta información resulta fundamental para optimizar tiempos de 

operación, reducir sobrecostos asociados a demoras y contribuir a la rentabilidad operativa, en un contexto 

donde estos cargos representan una proporción significativa de los costos logísticos del comercio marítimo 

internacional. (véase Anexo A)
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1.4. Análisis DOFA  

Figura 3. Matriz DOFA empresa DSV Air & Sea Colombia (Área Demoras y Devoluciones FCL) 
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Tomado de: Elaboración Propia (2025)
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1.4.1. Estrategias Cruzadas DOFA 

1.4.1.1. Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades) 

 FO1. Aprovechamiento del respaldo corporativo y del TMS para fortalecer la gestión 

estratégica de información operativa: El sólido posicionamiento global de DSV y el soporte tecnológico 

del TMS permiten capitalizar la información generada en el área de Demoras y Devoluciones para estructurar 

bases de datos confiables sobre desempeño por cliente, ruta y naviera. Esta información puede ser utilizada 

como insumo estratégico para mejorar la toma de decisiones internas y respaldar negociaciones comerciales, 

alineándose con la tendencia del sector hacia una gestión basada en datos y trazabilidad en tiempo real.  

 FO2. Integración del conocimiento del capital humano con herramientas de automatización 

operativa: La experiencia del equipo especializado en la sub-área de Gestión de Demoras y Devoluciones, 

sumada al uso de plataformas tecnológicas existentes, representa una fortaleza clave para incorporar 

soluciones de automatización que estandaricen procesos críticos. Esto permite reducir la dependencia de 

gestiones manuales, optimizar el control de condiciones comerciales de los clientes y mejorar la eficiencia 

operativa sin afectar la flexibilidad del servicio.  

 FO3. Uso de alianzas con navieras para reforzar esquemas preventivos de control de 

demoras: Las relaciones estratégicas con navieras de primer nivel, combinadas con la alta disposición de los 

clientes a prevenir recargos, permiten desarrollar esquemas de gestión preventiva basados en información 

clara, oportuna y estandarizada. Esta estrategia fortalece la comunicación anticipada, facilita la correcta 

aplicación de días libres y condiciones especiales, y contribuye a minimizar costos derivados de demoras y 

devoluciones tardías.  

 FO4. Fortalecimiento de la trazabilidad y estandarización de procesos como ventaja 

competitiva: El soporte del TMS y la tendencia del sector hacia la visibilidad en tiempo real abren la 

oportunidad de fortalecer la trazabilidad del ciclo del contenedor mediante procesos más estructurados y 

homogéneos. La estandarización de la gestión de condiciones de clientes y de las funciones operativas del 

área permite mejorar el control interno, reducir errores y ofrecer un servicio más consistente, alineado con 

las mejores prácticas logísticas internacionales.  
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1.4.1.2. Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades) 

 DO1. Optimización de procesos manuales mediante herramientas de automatización 

accesibles: La alta dependencia de procesos manuales en la gestión de fechas críticas y condiciones 

comerciales puede ser abordada aprovechando la disponibilidad de herramientas no-code y la tendencia del 

sector hacia la digitalización. La estructuración de flujos automatizados permitiría reducir errores humanos, 

mejorar la oportunidad de la información y fortalecer el control operativo sin requerir desarrollos 

tecnológicos complejos.  

 DO2. Construcción de indicadores de desempeño a partir de información centralizada y 

trazable: La ausencia de KPIs operativos representa una oportunidad para estructurar métricas basadas en 

información consolidada del proceso de demoras y devoluciones. El uso estratégico de datos operativos 

permitiría medir tiempos de respuesta, demoras evitadas y eficiencia del área, fortaleciendo la toma de 

decisiones y el seguimiento al desempeño.  

 DO3. Estandarización del proceso de inducción mediante documentación operativa clara: La 

curva de aprendizaje no estructurada en la incorporación de nuevo personal puede ser mitigada aprovechando 

la disposición del área y las herramientas digitales disponibles para documentar y ordenar los procesos clave. 

La estandarización de funciones y flujos de trabajo permitiría reducir errores operativos, facilitar el 

aprendizaje progresivo y minimizar impactos en la operación durante los periodos de adaptación.  

 DO4. Mejora de la alineación interárea a través de flujos de información estructurados: La 

desalineación entre las áreas Comercial, Pricing y Gestión de Demoras puede abordarse mediante el 

aprovechamiento de herramientas de integración y automatización que permitan centralizar y estandarizar la 

información de condiciones comerciales. Esta estrategia facilitaría la actualización oportuna de cambios, 

reduciría inconsistencias y fortalecería la coherencia operativa a lo largo del ciclo del contenedor.  

  

1.4.1.3. Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas) 

 FA1. Fortalecimiento de la gestión anticipada frente a disrupciones externas mediante 

trazabilidad operativa: El soporte tecnológico del TMS y la experiencia del equipo especializado permiten 
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anticipar posibles impactos derivados de congestión portuaria, indisponibilidad de citas o fallas en el 

transporte terrestre. El seguimiento continuo de hitos operativos críticos facilita la adopción de acciones 

preventivas y planes de contingencia, reduciendo la exposición del cliente y de la organización a sobrecostos 

por demoras ajenas al control directo de DSV.  

 FA2. Uso de alianzas estratégicas con navieras para la mitigación de riesgos operativos y 

financieros: Las relaciones consolidadas con navieras de primer nivel permiten a DSV gestionar de manera 

más efectiva escenarios de retrasos, cambios operativos o restricciones en los patios de devolución. Esta 

fortaleza facilita la negociación de soluciones excepcionales que contribuyen a contener el impacto financiero 

de las demoras y a proteger la continuidad del servicio frente a eventos externos adversos.  

 FA3. Reducción del riesgo reputacional mediante control y validación interna de procesos: El 

capital humano especializado y la supervisión directa del área permiten reforzar mecanismos de control 

interno en la gestión de fechas, condiciones comerciales y comunicación con el cliente. Esta estrategia 

contribuye a minimizar errores operativos que puedan derivar en cobros indebidos, reclamos o afectaciones 

a la imagen corporativa, especialmente en contextos de alta presión operativa.  

 FA4. Consolidación de la confiabilidad del servicio como respuesta a la presión competitiva: La 

combinación del posicionamiento global de DSV, la experiencia operativa del equipo y el uso de herramientas 

de trazabilidad permite fortalecer la consistencia y confiabilidad del servicio ofrecido. Esta estrategia actúa 

como barrera frente a competidores con soluciones digitales avanzadas, al priorizar la precisión operativa, la 

transparencia y la gestión preventiva de demoras como elementos diferenciadores.  

  

1.4.1.4. Estrategias DA (Debilidades + Amenazas) 

 DA1. Reducción del impacto de errores operativos ante escenarios externos adversos: La alta 

dependencia de procesos manuales, combinada con factores externos como congestión portuaria o 

restricciones logísticas, incrementa el riesgo de errores en la gestión de demoras. Frente a este escenario, se 

hace necesario fortalecer los controles internos y la validación de información crítica, con el fin de reducir el 

impacto operativo y financiero de eventos externos que no están bajo el control directo del área.  
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 DA2. Prevención de riesgos reputacionales mediante mayor control y coherencia interárea: La 

desalineación entre las áreas Comercial, Pricing y Gestión de Demoras, sumada a contextos de alta presión 

operativa, puede derivar en errores de comunicación o facturación que afecten la percepción del cliente. Esta 

situación exige reforzar los mecanismos internos de coordinación y validación de condiciones comerciales 

para proteger la imagen corporativa y la confianza del cliente frente a escenarios de incertidumbre.  

 DA3. Mitigación de fallas operativas durante la curva de aprendizaje en entornos volátiles: La 

curva de aprendizaje no estructurada de nuevos integrantes del equipo, en un entorno logístico expuesto a 

cambios constantes y disrupciones externas, incrementa el riesgo de reprocesos y retrasos. Resulta estratégico 

reducir esta vulnerabilidad mediante una mayor claridad en los procesos y responsabilidades, minimizando 

el impacto de la rotación o incorporación de nuevo personal en la continuidad operativa.  

 DA4. Protección de la competitividad frente al avance tecnológico del sector: La ausencia de 

indicadores claros y la dependencia de gestiones manuales limitan la capacidad del área para responder de 

manera ágil ante competidores con mayores niveles de digitalización. Frente a este riesgo, se vuelve necesario 

fortalecer el control interno y la visibilidad de la gestión, con el fin de evitar pérdidas de eficiencia que puedan 

afectar la posición competitiva de la organización en el mercado.  

 

2. PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA 

2.1 Planteamiento Central  

 Durante la práctica profesional en DSV Air & Sea Colombia S.A.S., en el área de Demoras y 

Devoluciones FCL, se identificó como problema central la gestión manual, dispersa y poco estandarizada 

de las condiciones comerciales de los clientes. Esta gestión se realiza, principalmente, mediante archivos 

de Excel compartidos y cadenas de correos entre las áreas de Pricing, Comercial y Demoras, lo que aumenta 

el riesgo de errores en la actualización de datos, duplicidad de información y desalineación entre lo negociado 

y lo que finalmente se aplica en la operación. Esto repercute en la facturación, la trazabilidad y el margen de 

contribución de la compañía.  
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 Desde la gestión de procesos, trabajar con información crítica en herramientas no integradas genera 

cuellos de botella, retrabajos y fallas de coordinación interdepartamental (Hammer & Champy, 2009). En 

logística, la calidad, oportunidad y trazabilidad de los datos es condición básica para tomar decisiones 

acertadas y coordinar a los distintos actores de la cadena de suministro (Christopher, 2016; García-Fallú & 

Castelo-Salazar, 2023). La literatura sobre digitalización de la logística muestra que la falta de integración de 

la información es una fuente típica de ineficiencias, retrasos y sobrecostos, y que la digitalización adecuada 

contribuye a optimizar tiempos y costos en la cadena logística (Smerichevska et al., 2024; Cortez-Clavo et 

al., 2025).  

 Además, se identificó una curva de aprendizaje prolongada y poco estructurada para practicantes 

y personal nuevo, debido a la ausencia de un manual de funciones y de una guía clara del proceso interno. La 

gestión del conocimiento señala que, cuando los procesos no están documentados, el conocimiento queda 

“atrapado” en las personas y se dificulta su transferencia, aumentando la probabilidad de errores y la 

dependencia de colaboradores específicos (Nonaka & Takeuchi, 1995; Davenport & Prusak, 2001). Por lo 

tanto, el plan de mejora se estructura en dos ejes complementarios:  

1. Digitalizar y estandarizar la gestión de condiciones comerciales, mediante la optimización de un 

SharePoint corporativo y el diseño de alertas sencillas para el control de vigencias. Esto se alinea con 

el enfoque actual de digitalización de procesos logísticos, que busca automatizar flujos de 

información, reducir errores y mejorar la visibilidad en la cadena (Gritsenko et al., 2022; Tiwari et 

al., 2024).  

2. Fortalecer la gestión del conocimiento del área, a través de la creación de un manual de funciones 

y una guía operativa para Devoluciones FCL, que ordene tareas, responsabilidades y pasos del 

proceso. Este tipo de instrumentos facilita el onboarding, reduce la incertidumbre y mejora el 

desempeño en etapas tempranas (Bauer et al., 2007; García-Fallú & Castelo-Salazar, 2023).  

En conjunto, la propuesta busca migrar de un esquema de trabajo reactivo y manual hacia un modelo 

de gestión por procesos apalancado en herramientas digitales y en la documentación del conocimiento, 
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en línea con las tendencias de transformación digital en logística y supply chain (Cichosz et al., 2020; 

Cortez-Clavo et al., 2025).  

  

2.2 Importancia  

La importancia del plan de mejora radica en que aborda de forma integrada tres dimensiones estratégicas para 

la logística internacional:  

• Eficiencia operativa y control de costos, dado que la digitalización de la cadena de suministro 

mejora la resiliencia, la transparencia y la eficiencia al integrar flujos físicos e informativos en 

sistemas de gestión coherentes (Tiwari et al., 2024; Hordieiev et al., 2025). En empresas 

de freight forwarding, una gestión inadecuada de las condiciones comerciales genera errores de 

cobro, demoras no previstas y conflictos con clientes (Lam & Tang, 2023).  

• Estandarización y reducción de errores, ya que la automatización documental y el uso de 

repositorios centralizados permiten disminuir reprocesos, agilizar la facturación y mejorar el nivel de 

servicio al cliente (Gritsenko et al., 2022; Smerichevska et al., 2024).  

• Gestión del conocimiento y continuidad operativa, considerando que la existencia de manuales, 

guías y procesos de inducción claros acelera la adaptación del personal, reduce errores y fortalece la 

sostenibilidad operativa en contextos de alta rotación (Bauer et al., 2007; Nonaka & Takeuchi, 1995; 

Davenport & Prusak, 2001).  

El plan se alinea con las recomendaciones de avanzar en la digitalización de forma progresiva, aprovechando 

herramientas ya disponibles y priorizando proyectos de impacto operativo directo (Prado-Chinga et al., 

2023; Cichosz et al., 2020).  

  

2.3 Limitaciones  

El desarrollo del plan de mejora presenta limitaciones que deben reconocerse de manera explícita:  
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• Resistencia al cambio organizacional, asociada al apego a métodos tradicionales y a la adopción 

gradual de nuevas prácticas digitales, incluso cuando estas son técnicamente sencillas (Prado-Chinga 

et al., 2023; Almatrodi et al., 2023).  

• Restricciones de tiempo, recursos y soporte tecnológico, propias de los procesos de digitalización 

en empresas multinacionales, donde cualquier ajuste en flujos de información requiere validaciones 

jerárquicas y coordinación con áreas de TI (Cichosz et al., 2020; Rathore et al., 2022).  

• Dificultades para escalar soluciones piloto, debido a factores como la calidad de los datos, la 

infraestructura disponible y el compromiso sostenido de los usuarios finales (García-Fallú & Castelo-

Salazar, 2023; Tiwari et al., 2024).  

• Dependencia del uso continuo de los instrumentos documentales, dado que los manuales y guías 

solo generan impacto si se integran en la rutina diaria y se actualizan periódicamente, lo cual excede 

el tiempo de la práctica profesional (Nonaka & Takeuchi, 1995; Davenport & Prusak, 2001).  

  

2.4 Alcances  

 El alcance del plan es operativo y formativo, con foco en el área de Demoras y Devoluciones FCL 

y su interacción con las áreas Comercial y Pricing en Colombia, sin pretender rediseñar la arquitectura 

tecnológica global de DSV.  

En el componente digital, el plan contempla:  

• El rediseño del SharePoint de condiciones comerciales mediante campos estandarizados, reglas de 

actualización y criterios mínimos de calidad de la información.  

• La implementación piloto de alertas básicas para el control de vigencias de condiciones comerciales, 

alineadas con buenas prácticas de reducción de tareas repetitivas y errores humanos en logística (Lam 

& Tang, 2023; Smerichevska et al., 2024).  

En el componente de gestión del conocimiento, el alcance incluye:  

• La elaboración de un manual de funciones para el cargo de Devoluciones FCL.  
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• El diseño de una guía operativa paso a paso del proceso de Demoras y Devoluciones.  

• La socialización de estos instrumentos como apoyo al proceso de inducción y consulta permanente 

del área.  

El plan no abarca desarrollos de software avanzados ni tecnologías como inteligencia artificial o blockchain, 

sino que representa un paso concreto, realista y escalable hacia una operación más estandarizada, 

documentada y basada en datos (Nonaka & Takeuchi, 1995; Davenport & Prusak, 2001; Tiwari et al., 2024).  

  

2.5. Objetivo General  

Optimizar la gestión de las condiciones comerciales y la transferencia de conocimiento en el área de Demoras 

y Devoluciones FCL de DSV Air & Sea Colombia, mediante la estandarización de la información operativa 

en SharePoint con apoyo de automatización básica y el diseño de instrumentos de gestión del conocimiento, 

con el fin de reducir errores operativos, mejorar los tiempos de respuesta y facilitar la incorporación de nuevo 

personal.  

 

2.5.1. Objetivos Específicos   

1. Diagnosticar el proceso actual de gestión de condiciones comerciales y control de demoras, 

identificando fuentes de información, actores involucrados, tiempos de actualización, errores 

recurrentes y puntos críticos de desalineación entre las áreas Comercial, Pricing y Demoras.  

2. Rediseñar el archivo corporativo de condiciones comerciales en SharePoint como repositorio 

centralizado, mediante la estandarización de campos clave e incorporando un esquema piloto de 

alertas automáticas para el control de vigencias y condiciones próximas a vencer.  

3. Implementar instrumentos de gestión del conocimiento para el área de Demoras y Devoluciones 

FCL, mediante un manual de funciones y una guía operativa paso a paso, orientados a facilitar la 

inducción estructurada de nuevo personal y servir como referencia permanente para la operación 

diaria.  
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3. CONTENIDO DEL PLAN DE MEJORA 

 En este capítulo se presenta el modelo de mejora diseñado y aplicado durante la práctica profesional, 

detallando su estructura, fases de implementación y beneficios operativos y organizacionales. El plan se 

articula en dos ejes complementarios:  

1. La optimización y estandarización de la gestión de condiciones comerciales de clientes, y  

2. El fortalecimiento de la gestión del conocimiento mediante la elaboración de un manual de 

funciones y procesos del área de Demoras y Devoluciones FCL.  

 Dado que el área no contaba con indicadores de desempeño (KPIs) formales ni sistemas de 

medición cuantitativa previamente establecidos, los resultados del plan se evalúan principalmente desde una 

perspectiva cualitativa, considerando mejoras observables en la organización de la información, reducción 

de errores de digitación, claridad del proceso, tiempos de respuesta percibidos y facilidad de inducción de 

nuevo personal.  

  

3.1. Propuesta de Mejora #1: Gestión de Condiciones Comerciales de Clientes 

 La primera propuesta de mejora se orienta a resolver el problema identificado en la gestión manual, 

dispersa y poco estandarizada de las condiciones comerciales de clientes para importaciones marítimas FCL 

en DSV Air & Sea Colombia. Para ello, se diseñó un modelo de mejora progresivo, estructurado en tres fases.  

 

3.1.1. Fase 1: Rediseño del archivo de condiciones comerciales en Excel – SharePoint  

 Por solicitud y aprobación de la Manager Sea, Natalia Lenis, y en coordinación con la Team Lead del 

área de Demoras, Vanessa Sánchez, se realizó la modificación del archivo de Excel utilizado históricamente 

para el registro de condiciones comerciales. Los principales ajustes realizados fueron los siguientes:  

• Estandarización del formato: Se implementaron celdas con listas desplegables y opciones 

predefinidas, con el fin de reducir errores de digitación, garantizar uniformidad en los datos y facilitar 

la lectura y validación de la información.  
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• Centralización por branch: Se unificó en una sola hoja la información correspondiente a todas las 

sucursales (Bogotá, Medellín, Pereira, Barranquilla y Cali). Para ello, se creó una nueva columna 

denominada Branch, con selección desplegable, eliminando la segmentación previa por ciudad que 

generaba confusión y errores de registro.  

• Mayor precisión en el origen: Se incorporó el uso obligatorio del código IATA del puerto de origen, 

permitiendo una identificación más clara y estandarizada del país y puerto de procedencia de la 

carga.  

• Visual comparativa de días libres: Se agregó, junto a los días libres otorgados al cliente, la 

información de los días libres concedidos por la naviera, facilitando la comparación y evitando 

situaciones en las que DSV quede en desventaja frente a lo negociado.  

• Estandarización de campos clave: La mayoría de las celdas fueron transformadas en listas 

desplegables con valores definidos previamente (naviera, tipo de contenedor, unidad, entre otros), 

reduciendo la variabilidad de criterios entre usuarios.  

• Referencia contractual: Se incentivó el registro del número de contrato con origen cuando aplica, 

con el objetivo de agilizar la comunicación con navieras y facilitar la gestión de disputas o 

aclaraciones de facturación.  

 

3.1.1.1. Beneficios cualitativos de la Fase 1:  

• Mayor orden y claridad en la información registrada  

• Reducción de errores por digitación manual y estandarización de criterios  

• Disminución de reprocesos por condiciones mal registradas o incompletas  

• Mejor trazabilidad de la información entre las áreas Comercial, Pricing y Demoras  

• Facilidad de consulta para todas las sucursales desde un único repositorio centralizado  
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Figura 4. Nuevo Cuadro en Sharepoint Condiciones Especiales DSV 2026 

Tomado de: Sharepoint Condiciones Especiales DSV (2025) 

 

3.1.2. Fase 2: Socialización, lineamientos y capacitación interáreas  

 Una vez implementado el nuevo formato, se procedió a la socialización de los cambios mediante 

comunicación formal por correo electrónico dirigida a los equipos de Pricing, Comercial y a la gerencia del 

área de Procurement. En esta comunicación se detallaron los principales cambios y lineamientos de uso, entre 

ellos:  

• Uso obligatorio de listas desplegables para agilizar el diligenciamiento  

• Registro de todas las sucursales en un único archivo, especificando la Branch correspondiente  

• Uso exclusivo de códigos IATA para puertos de origen  

• Confirmación de vigencias por trimestre (Q)  

• Registro de condiciones aplicables a la mayoría de los embarques del cliente  

• Notificación previa al área de Demoras cuando existan condiciones puntuales o excepcionales  

 

 Adicionalmente, se compartieron recomendaciones prácticas (tips) para mejorar la calidad de la 

información, como el uso uniforme de la razón social del cliente, el registro de tarifas en valores numéricos 
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o descripciones estándar y la validación de que no existan condiciones duplicadas para una misma naviera, 

ruta, unidad y vigencia. Posteriormente, se realizó una capacitación virtual a través de Microsoft Teams con 

los equipos de Pricing y Comercial, en la que se explicó:  

• El nuevo manejo del archivo de condiciones  

• El flujo interno del área de Demoras y Devoluciones FCL  

• Las implicaciones operativas de una condición mal registrada  

Esta sesión permitió resolver dudas recurrentes sobre el proceso de devoluciones y facturación, fortaleciendo 

la comprensión interdepartamental.  

 

3.1.2.1. Beneficios cualitativos de la Fase 2:  

• Mayor alineación operativa entre las áreas de Pricing, Comercial y Demoras  

• Reducción de consultas repetitivas por desconocimiento del proceso interno  

• Mejora en la comunicación interáreas y comprensión del impacto de cada etapa  

• Mayor apropiación del nuevo formato por parte de los usuarios finales  

• Clarificación de responsabilidades en el registro y actualización de condiciones  

 

 Cabe resaltar que, para el periodo 2025, no se implementaron automatizaciones debido a 

restricciones de aprobación por parte de la gerencia; sin embargo, el diseño del archivo quedó preparado para 

una fase posterior de automatización.  
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Figura 5. Correo Socialización Excel Condiciones Clientes 2026 

Tomado de: Outlook Correo Demoras DSV (2025) 

 

Figura 6. Llamada Teams Socialización con Managers y Áreas Comercial & Pricing 

Tomado de: Microsoft Teams DSV (2025) 
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Figura 7. Correo Resumen Socialización Condiciones por Team Lead OSC & Demoras 

Tomado de: Outlook Correo Demoras DSV (2025) 

 

3.1.3. Fase 3: Propuesta de automatización futura con Zapier  

 Como fase proyectada a futuro, se propuso la utilización de la herramienta Zapier, definida como 

una plataforma de automatización de flujos de trabajo que permite integrar múltiples aplicaciones web sin 

necesidad de programación (no-code), facilitando la creación de flujos automatizados conocidos como "Zaps" 

que conectan eventos entre diferentes sistemas mediante disparadores (triggers) y acciones (actions) (Zapier, 

2025). La propuesta de automatización consiste en:  

• Integrar el archivo de SharePoint con el correo corporativo mediante Zapier  

• Crear una columna de "estado" en el Excel que identifique condiciones vigentes, próximas a vencer 

o vencidas  

• Generar alertas automáticas al comercial responsable cuando una condición esté próxima a expirar 

(por ejemplo, dos semanas antes del cierre del trimestre)  

• Establecer recordatorios programados para la actualización trimestral de condiciones comerciales  

 Esta automatización permitiría anticipar actualizaciones, reducir la dependencia de correos manuales 

de solicitud por parte del área de Demoras y sentar las bases para una futura integración más robusta con 

el Transportation Management System (TMS).  

 

3.1.3.1. Beneficios proyectados de la Fase 3:  

• Reducción de solicitudes manuales de actualización por correo electrónico  

• Anticipación proactiva de vencimientos de condiciones comerciales  
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• Menor carga operativa sobre el área de Demoras en tareas de verificación manual  

• Mayor autonomía y responsabilidad de los comerciales en la gestión de sus condiciones  

• Generación de alertas consistentes y estandarizadas que eviten olvidos o retrasos  

 

Figura 8. Google Sheets Prueba de Condiciones DSV 

Tomado de: Google Sheets (2026) 

 

Figura 9. Estructura en Zapier de automatización de alerta condiciones vencidas 

Tomado de: Zapier (2026) 
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Figura 10. Prueba de funcionamiento del proceso completo de automatización 

Tomado de: Zapier (2026) 

Figura 11. Ejemplo básico de correo de alerta de condición vencida en Sharepoint 

Tomado de: Gmail (2026) 

 

3.2. Propuesta de Mejora #2: DSV R&D Guide – Manual de Funciones y Procesos 

 El segundo eje del plan se enfoca en la gestión del conocimiento del área de Demoras y Devoluciones 

FCL, ante la ausencia de documentación formal y la alta dependencia del aprendizaje informal. 
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3.2.1. Fase 1: Aprendizaje empírico y levantamiento inicial de información  

 Al inicio de la práctica profesional, la capacitación fue realizada por el practicante saliente durante 

una semana, mediante acompañamiento directo en la operación diaria. Durante este periodo, el conocimiento 

se transmitió de forma informal, mientras se atendían las tareas del día a día.  

 Ante la falta de un manual estructurado y considerando que la Team Lead Vanessa Sánchez también 

se encontraba en proceso de adaptación al área (había asumido la posición recientemente), se inició un 

registro personal de actividades, contactos, flujos de trabajo y decisiones operativas, apoyado en 

observaciones propias y consultas al equipo.  

 Esta situación evidenció la necesidad de documentar formalmente el conocimiento operativo, dado 

que la rotación de personal (tanto de practicantes como de líderes de equipo) generaba interrupciones en la 

continuidad del servicio y curvas de aprendizaje prolongadas.  

 

3.2.1.1. Beneficios cualitativos de la Fase 1:  

• Identificación clara de la necesidad de documentación formal del conocimiento  

• Registro inicial de procesos, contactos clave y flujos operativos del área  

• Conciencia sobre la dependencia del conocimiento tácito y sus riesgos asociados  

• Base de información para la posterior sistematización del manual  

  

3.2.2. Fase 2: Sistematización y documentación del conocimiento  

 Con el dominio progresivo del proceso operativo, se procedió a la recolección y organización 

sistemática de la información relacionada con:  

• Actividades recurrentes del área de Demoras y Devoluciones FCL  

• Canales de comunicación con navieras, clientes, transportadores y áreas internas  

• Tiempos de respuesta esperados para cada tipo de solicitud  

• Planes de contingencia ante situaciones especiales (congestión portuaria, huelgas, etc.)  

• Manejos especiales de clientes con condiciones particulares  
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• Procesos de facturación de demoras y drop-off  

• Uso del TMS para registro de fechas críticas y seguimiento operativo  

  

 Este trabajo dio lugar a la elaboración del DSV R&D Guide (Return & Detention Guide) 

[https://heyzine.com/flip-book/223424ba67.html], un manual en formato PDF con estructura tipo guía o 

revista, que documenta de forma clara y secuencial los procesos del área, incluyendo:  

 

• Descripción del cargo y responsabilidades del practicante  

• Flujo detallado del proceso de devolución de contenedores vacíos  

• Explicación paso a paso del manejo de demoras (demurrage y detention)  

• Directorio de contactos clave (navieras, transportadores, áreas internas)  

• Formato de comunicaciones tipo y plantillas de correo estándar  

• Resolución de casos frecuentes y situaciones de excepción  

• Indicaciones sobre el uso del TMS y del archivo de condiciones comerciales  

 

3.2.2.1. Beneficios cualitativos de la Fase 2:  

• Documentación formal y estructurada del conocimiento operativo del área  

• Organización clara de procesos, responsabilidades y flujos de trabajo  

• Creación de un instrumento de consulta permanente para el equipo  

• Reducción de la dependencia del conocimiento tácito de personas específicas  

• Establecimiento de una base documental para futuras actualizaciones y mejoras  

  

 

 

 

 

https://heyzine.com/flip-book/223424ba67.html
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Figura 12. Archivo de recolección de procesos e información a lo largo de la práctica 

Tomado de: Google Docs (2025) 

 

3.2.3. Fase 3: Transferencia y uso del manual como herramienta operativa  

El manual fue compartido con la nueva Team Lead, Vanessa Sánchez. Su utilidad fue inmediata, ya que:  

• Permitió capacitar al nuevo practicante que ingresó posteriormente al área  

• Sirvió como referencia operativa durante el periodo de transición sin practicante  

• Evitó la pérdida de continuidad en el flujo de trabajo del área ante cambios de personal  

• Facilitó la comprensión del proceso completo para la nueva Team Lead  

• Proporcionó un marco de referencia para la estandarización de procedimientos internos  

El manual quedó establecido como instrumento permanente de inducción y consulta, con el compromiso de 

actualización periódica por parte del área.  
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3.2.3.1. Beneficios cualitativos de la Fase 3:  

• Reducción significativa de la curva de aprendizaje de nuevo personal  

• Menor dependencia del conocimiento tácito de colaboradores salientes  

• Mayor continuidad operativa ante rotación de practicantes o cambios en el liderazgo  

• Apoyo directo a la supervisión y capacitación del equipo por parte de la Team Lead  

• Establecimiento de un estándar documentado de las funciones y procesos del área  

Figura 13. DSV R&D Guide Portada e Índice 

Tomado de: Elaboración propia (2026), Heyzine [https://heyzine.com/flip-book/223424ba67.html] 

https://heyzine.com/flip-book/223424ba67.html
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Figura 14. Correo enviado a Team Lead OSC & Demoras con entrega de manual para implementación 

Tomado de: Gmail (2026) 

3.3. Conclusiones  

 El plan de mejora desarrollado durante la práctica profesional en DSV Air & Sea Colombia permitió 

cumplir de manera efectiva los tres objetivos específicos definidos, generando aportes concretos en la 

organización de la información, la coordinación interáreas y la transferencia de conocimiento en el área de 

Demoras y Devoluciones FCL.  

 En relación con el primer objetivo, el diagnóstico del proceso evidenció una gestión fragmentada de 

las condiciones comerciales, basada en correos electrónicos, archivos locales y consultas informales entre 

áreas, lo que generaba inconsistencias, errores recurrentes y demoras en la atención de solicitudes. Asimismo, 

se identificó una desalineación entre las áreas Comercial, Pricing y Demoras, así como la ausencia de 

documentación formal, factores que prolongaban la curva de aprendizaje del personal nuevo y concentraban 

el conocimiento operativo en pocas personas.  

 Respecto al segundo objetivo, el rediseño del archivo corporativo de condiciones comerciales en 

SharePoint permitió consolidar la información en un repositorio único y estandarizado para todas las 

sucursales. La definición de campos clave y el uso de listas desplegables contribuyeron a reducir errores de 
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registro y a facilitar la consulta de datos críticos para la operación. Aunque la implementación de alertas 

automáticas quedó planteada como una fase posterior por restricciones de aprobación, el archivo quedó 

estructuralmente preparado para su futura automatización y fue adoptado por los equipos tras su socialización 

y capacitación.  

 En cuanto al tercer objetivo, se desarrollaron instrumentos de gestión del conocimiento mediante un 

manual de funciones y una guía operativa paso a paso, que documentan de manera clara los procesos del área, 

los flujos de trabajo, los canales de comunicación y los casos operativos más frecuentes. Estos instrumentos 

permitieron transformar conocimiento tácito en conocimiento explícito, facilitando la inducción estructurada 

de nuevo personal y consolidándose como material de consulta permanente para la operación diaria.  

 De manera general, la evaluación de los resultados se realizó desde un enfoque cualitativo, dado que 

el área no contaba con indicadores de desempeño formales previos. No obstante, se evidenciaron mejoras 

observables, como la reducción de consultas repetitivas, la disminución de errores en el manejo de la 

información, una mayor facilidad de acceso a datos actualizados y una adaptación más ágil del nuevo 

practicante. La retroalimentación positiva del equipo y la incorporación efectiva de las herramientas en la 

operación diaria confirman el impacto real del plan de mejora y su contribución a una gestión más ordenada, 

profesional y sostenible del área.  

 

4. SEGUIMIENTO PRÁCTICA PROFESIONAL 

 El seguimiento de la práctica profesional se desarrolló de manera progresiva entre julio de 2025 y 

enero de 2026, permitiendo comprender el funcionamiento del área de Demoras y Devoluciones FCL e 

implementar mejoras acordes con su realidad operativa. La socialización del archivo de condiciones 

comerciales y la capacitación a los equipos de Pricing y Comercial se realizaron en diciembre de 2025, tras 

la aprobación gerencial, mientras que el DSV R&D Guide fue entregado en enero de 2026 como parte del 

cierre y transferencia de conocimiento. A pesar de limitaciones asociadas a tiempos de aprobación, cambios 

de liderazgo y restricciones de automatización, los objetivos del plan se cumplieron satisfactoriamente, 

dejando herramientas operativas adoptadas por el área y orientadas a la continuidad del proceso.  
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Figura 15. Ciclos de actividades realizadas durante la práctica 

Tomado de: Elaboración propia Google Sheets (2026) 

Ciclo / Periodo Actividades principales Resultados / Logros Dificultades / Observaciones

Capacitación inicial por parte del 

practicante saliente (una semana).

Comprensión básica del flujo 

operativo del área.

Capacitación informal sin 

documentación de respaldo.

Acompañamiento en la gestión diaria 

de demoras y devoluciones.

Identificación de actores clave y 

canales de comunicación.

Team Lead también en proceso de 

adaptación al cargo.

Aprendizaje del uso del TMS.

Primeros contactos con navieras, 

clientes y áreas internas.

Observación detallada de los flujos de 

trabajo.

Identificación de la gestión dispersa 

en múltiples archivos Excel por 

sucursal.

Acceso limitado al histórico de 

decisiones operativas.

Identificación de fuentes de 

información dispersas.

Detección de errores recurrentes por 

falta de estandarización.

Variabilidad de criterios entre 

usuarios de distintas branch.

Mapeo de la interacción entre Pricing, 

Comercial y Demoras.

Evidencia de desalineación 

interáreas.

Inicio del registro sistemático de 

actividades.

Reconocimiento de la ausencia de un 

manual de procesos.

Análisis del formato de condiciones 

existente.
Estructura preliminar del archivo centralizado.

Resistencia inicial al cambio del 

formato conocido.

Propuesta de campos estandarizados.
Definición de campos clave (Branch, 

código IATA, días libres, tarifas).

Necesidad de validación con múltiples 

jefes.

Diseño de listas desplegables.

Incorporación de comparación visual 

entre condiciones del cliente y de la 

naviera.

Consolidación de información de 

todas las branch.
Diseño aprobado por la Team Lead.

Implementación de listas 

desplegables.

Archivo de condiciones comerciales 

rediseñado y funcional.

Complejidad para mantener 

compatibilidad con registros antiguos.

Unificación de todas las branch en 

una sola hoja.

Centralización de la información en un 

único repositorio.
Migración manual de datos históricos.

Estandarización de criterios de registro. Reducción del uso de texto libre.

Preparación de lineamientos de uso.
Estructura preparada para futuras 

automatizaciones.

Organización de la información 

recopilada durante la práctica.

Manual de funciones y procesos en 

etapa avanzada.

Tiempo limitado para documentar 

todos los escenarios posibles.

Documentación de procesos 

operativos y casos especiales.

Documentación del flujo completo de 

devoluciones.

Necesidad de validación con la Team 

Lead.

Elaboración de directorio de contactos 

y plantillas de comunicación.

Instrucciones de uso del TMS y del 

archivo de condiciones.

Ajustes derivados de cambios 

organizacionales.

Comunicación formal de los cambios 

por correo electrónico.

Aprobación gerencial para iniciar la 

transición al nuevo modelo.

Autorización gerencial otorgada 

únicamente hasta diciembre.

Capacitación virtual a los equipos de 

Pricing y Comercial (15 de diciembre).

Capacitación exitosa y adopción del 

nuevo formato.

Automatización con Zapier no 

autorizada para 2025.

Resolución de dudas operativas.
Mayor comprensión 

interdepartamental del proceso.

Necesidad de reforzar lineamientos 

en la práctica.

Finalización del DSV R&D Guide.
Manual completo entregado y 

socializado.

Tiempo limitado para seguimiento 

post-implementación.

Envío formal del manual a la Team 

Lead Vanessa Sánchez.

Herramientas implementadas y 

operando.

Dependencia de adopción sostenida 

por el área.

Capacitación del nuevo practicante 

mediante el manual.

Propuesta de automatización futura 

documentada.

Ciclo 6 – Diciembre 2025: 

Socialización y capacitación 

interáreas

Ciclo 7 – Enero 2026: Cierre y 

transferencia de conocimiento

Registro personal de procesos 

observados durante la operación.

Aprendizaje simultáneo a una 

operación continua, sin pausas para 

inducción formal.

Consultas repetitivas sobre las 

mismas condiciones comerciales.

Ajustes iterativos según 

retroalimentación recibida.

Coordinación con TI para permisos en 

SharePoint.

Transferencia de responsabilidades y 

recomendaciones futuras.

Necesidad de actualización periódica 

del manual.

Ciclo 1 – Julio 2025: 

Inducción y aprendizaje 

operativo inicial

Ciclo 2 – Agosto 2025: 

Diagnóstico del proceso y 

levantamiento de información

Ciclo 3 – Septiembre 2025: 

Diseño inicial del archivo de 

condiciones comerciales

Ciclo 4 – Octubre 2025: 

Rediseño y optimización del 

archivo en SharePoint

Ciclo 5 – Noviembre 2025: 

Sistematización del manual de 

procesos (DSV R&D Guide)
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6. ANEXOS 

Anexo A. Diagrama de flujo de funciones del practicante en gestión de demoras y devoluciones.  

Tomado de: Elaboración propia (2026) 
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Bienvenido/a al Área de
Demoras y Devoluciones
Bienvenido/a al Área de
Demoras y Devoluciones
El á rea de Demoras y Devoluciones de DSV es responsable de gestionar la
devolució n de contenedores completos (FCL - Full Container Load) en
operaciones de importació n marítima. Con este manual podrá s guiarte para
ejercer tus funciones dentro del á rea lo má s eficiente posible.

¿Qué son los Contenedores FCL?

Un contenedor FCL significa que el contenedor completo pertenece a la mercancía de un
solo cliente, a diferencia de los contenedores LCL (Less than Container Load) donde varios
clientes comparten un mismo contenedor.

Conceptos Clave

HBL (House Bill of Lading)
Es el contrato de transporte entre DSV y el Cliente final. Este documento identifica
la carga específica de cada cliente.

MBL (Master Bill of Lading)
Es el contrato de transporte entre DSV y la Naviera. Puede agrupar varios HBL
bajo un mismo MBL.

Shipment
Normalmente es el mismo nú mero del HBL pero con una "S" al inicio. Se utiliza
para identificar el embarque en el sistema.
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Tipos de Cliente

Clientes Pool
Son clientes que no manejan altos volú menes o alta frecuencia de carga. Por esta razó n, no
tienen condiciones especiales negociadas y aplican las condiciones estándar de DSV.

Ubicación: Se encuentran en el SharePoint de Condiciones Especiales de Clientes,
en la pestañ a nú mero 2 llamada "POOL".

Tip: Si buscas un cliente en la lista normal y no aparece, es muy probable que sea un
cliente POOL. Procede a buscar en la segunda pestañ a.

Elaboración propia.

Condiciones Estándar DSV (vigentes al momento de la elaboración de este
manual)
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Clientes de Proyectos
Son clientes especiales que se identifican en el SharePoint de Condiciones Especiales con la
etiqueta "PRO" en la primera columna (Branch).

Importante: El á rea de Proyectos es la responsable de todo el manejo y
facturació n de drop off y demoras para estos clientes. Nosotros solo los tenemos
como referencia.

Condiciones Al Costo

A menos que el á rea de Proyectos indique lo contrario, las condiciones que se
actualizan en TMS para estos clientes son AL COSTO, es decir:

El valor exacto que cobra la naviera a DSV (consultar en Gastos Locales)
Los mismos días libres que da la naviera a DSV

Tomado de DSV Sharepoint Portafolio de Clientes.

Tomado de TMS.
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Es el cobro que realiza la naviera por devolver el contenedor AL INTERIOR DEL
PAÍS (Bogotá , Cali, Medellín)
NO SE COBRA EN PUERTO
Este cobro es POR CONTENEDOR. Si un MBL tiene 3 contenedores, se cobrará  para
cada uno

Drop OffDrop Off

Documento que legitima el contrato en el cual una naviera presta los contenedores a un
tercero para uso temporal, con la obligació n de devolverlos en el lugar y tiempo
acordados.

ComodatoComodato

Soporte que valida la devolució n del contenedor, incluyendo el estado, la fecha y el
lugar.

Tirilla de devoluciónTirilla de devolución

Es la disponibilidad que tienen los patios, por naviera, para recibir unidades en los
diferentes patios al interior del país.

¿Dónde consultar?: 
En las páginas web de las navieras | Algunos requieren consulta por correo

Estado de PatiosEstado de Patios

Documentación: Agrega pantallazos al Excel de Estado de Patios, en una hoja
nueva cada semana con la fecha correspondiente para reconocer cuándo
estuvieron vigentes.

Importante: El estado varía cada semana. Solo podemos confirmar devoluciones
para la semana presente. Si solicitan para semanas futuras, informa que el lunes a
primera hora se validará  la disponibilidad para esa semana.
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Tomado del Sharepoint Estado de Patios DSV.
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Estado de patios semanal 2025
Hapag: https://navesoftonline.com/serviciosenlinea.html 
Maersk: https://clientes.aras.com.co/PSEARAS-
war/aplicacion/contenido/liquidar.xhtml?app=LQUDR 
ONE: https://formsweb.navesoft.com/ords_one_croma/WEB_MENU_PRINCIPAL 

Configuración recomendada de pestañasConfiguración recomendada de pestañas
Te recomiendo organizar tus pestañ as del navegador de la siguiente manera para

mayor eficiencia en tus operaciones diarias:

Grupo 1: Devoluciones por correo

Grupo 2: Consulta de días libres

Tomado de Chrome.

Tomado de Chrome.

Hapag: https://navesoftonline.com/serviciosenlinea.html
MSC: https://formsweb.navesoft.com/ords_mscprod/OVAMSC.DIAS_LIBRES_WEB
CMA: https://www.cargoamc.com/es-es/Login?returnurl=%2fes-es%2fSERVICIOS-
CMA-CGM%2fConsultas-CMA-CGM%2fEmision-D%C3%ADas-libres-SQ
ONE: https://formsweb.navesoft.com/ords_one_croma/WEB_MENU_PRINCIPAL
Maersk: https://www.maersk.com/hub/
COSCO: https://elines.coscoshipping.com/ebusiness/demurrageCharge/
Yang Ming: https://docs.google.com/spreadsheets/d/1S_asyHXgbYXT-TzPiCbhFA-IY-
8_RdDveIYSTePU_0o/edit?usp=sharing

Tomado de Chrome.
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Hapag: https://www.hapag-lloyd.com/en/online-business/track/track-by-
booking-solution.html
MSC: https://www.msc.com/en/track-a-shipment
CMA: https://www.cma-cgm.com/ebusiness/tracking/search
ONE: https://ecomm.one-line.com/one-ecom/manage-shipment/cargo-tracking
Maersk: https://www.maersk.com/tracking
ZIM: https://www.zim.com/tools/track-a-shipment
COSCO: https://elines.coscoshipping.com/ebusiness/cargoTracking
OOCL:
https://www.oocl.com/eng/ourservices/eservices/cargotracking/Pages/cargotra
cking.aspx
PIL: https://www.pilship.com/digital-solutions/?tab=customer&id=track-
trace&label
Wan Hai: https://www.wanhai.com/views/Main.xhtml
Evergreen: https://ct.shipmentlink.com/servlet/TDB1_CargoTracking.do
HMM: https://www.hmm21.com/e-service/general/trackNTrace/TrackNTrace.do
Yang Ming: https://www.yangming.com/en/esolution/cargo_tracking

Grupo 3: Excel SharePoints

Condiciones de clientes: CONDICION ESPECIALES 2026.xlsx
Información navieras: INFORMACION NAVIERAS.xlsx
Portafolio de clientes: DSV Colombia - Portafolio Nacional 2025 - 6.xlsx
Gastos locales: GASTOS LOCALES NETOS NAVIERAS 2025 - FES FIS.xlsx

Importante: Es necesario ir a TEAMS para buscar los archivos anteriormente
mencionados,  y así posteriormente fijarlos en la barra de tareas.

Grupo 4: Tracking de navieras

Tomado de Chrome.

Tomado de Chrome.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

https://www.hapag-lloyd.com/en/online-business/track/track-by-booking-solution.html
https://www.hapag-lloyd.com/en/online-business/track/track-by-booking-solution.html
https://www.msc.com/en/track-a-shipment
https://www.cma-cgm.com/ebusiness/tracking/search
https://ecomm.one-line.com/one-ecom/manage-shipment/cargo-tracking
https://www.maersk.com/tracking
https://www.zim.com/tools/track-a-shipment
https://elines.coscoshipping.com/ebusiness/cargoTracking
https://www.oocl.com/eng/ourservices/eservices/cargotracking/Pages/cargotracking.aspx
https://www.oocl.com/eng/ourservices/eservices/cargotracking/Pages/cargotracking.aspx
https://www.pilship.com/digital-solutions/?tab=customer&id=track-trace&label
https://www.pilship.com/digital-solutions/?tab=customer&id=track-trace&label
https://www.wanhai.com/views/Main.xhtml
https://ct.shipmentlink.com/servlet/TDB1_CargoTracking.do
https://www.hmm21.com/e-service/general/trackNTrace/TrackNTrace.do
https://www.yangming.com/en/esolution/cargo_tracking


Recomendación Horario de TareasRecomendación Horario de Tareas
Te recomiendo organizar tu tiempo a lo largo del día mediante un horario que te

permita realizar todas tus actividades de forma eficiente, evitando olvidos y retrasos. 

A continuació n, te sugiero probar la siguiente rutina:

Al iniciar la jornada, evita revisar el correo de inmediato.
 Enfó cate primero en actualizar las devoluciones y ATAs en el TMS, dando
prioridad a las devoluciones.
 Las ATAs pueden gestionarse progresivamente durante el día.

Grupo 5: Herramientas adicionales

Buzón de facturas:
https://outlook.office.com/mail/CO1.Invoices@co.dsv.com/

CargoWise (Citrix):
https://workspace.emea.dsv.com/Citrix/DSVINTWeb/#/logout?
userHint=inactivity

Tomado de Chrome.

1.

Actualiza el archivo de BELCORP
Revisa y actualiza el archivo CONTROL DEVOLUCIONES BELCORP, asegurando
que la informació n esté  completa y al día.2.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

https://outlook.office.com/mail/CO1.Invoices@co.dsv.com/
https://workspace.emea.dsv.com/Citrix/DSVINTWeb/#/logout?userHint=inactivity
https://workspace.emea.dsv.com/Citrix/DSVINTWeb/#/logout?userHint=inactivity


Revisión del correo electrónico (CO.SHA.DEMORAS)
Revisa los correos desde el má s antiguo al má s reciente (de abajo hacia arriba).
Etiqueta cada correo segú n la tarea correspondiente para facilitar la
organizació n y visibilidad del trabajo en equipo.

3.

4.
Gestión y respuesta de correos

 Responde los correos necesarios con el objetivo de depurar la bandeja lo
má s posible y evitar acumulaciones.

5.
Actualización de condiciones

 Actualiza de inmediato las condiciones que ya hayan sido confirmadas por
correo, evitando reprocesos.

6.
Reporte de condiciones

Descarga el reporte de condiciones correspondiente.
Si ya tienes un archivo en proceso, continú a trabajando sobre é l solicitando
condiciones por correo o verificando la informació n en el cuadro de
condiciones.

Importante: Durante el resto del día, es indispensable alternar constantemente
entre la revisió n del correo y la actualizació n de condiciones. El correo electrónico
nunca debe descuidarse, ya que es el principal canal de comunicació n y
seguimiento.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



44ACTUALIZACIÓNDE
DEVOLUCIONES

EN TMS

ACTUALIZACIÓN
DE

DEVOLUCIONES
EN TMS

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Paso 1: Acceder al sistema

Ingresa a TMS: https://dsv.colombiasoftware.net/index.php#no-back-button
Ve a Maestros → Trazabilidad Contenedor
Selecciona Procedimientos → Visor Trazabilidad

Paso 2: Configurar los filtros

Tipo de Servicio: Selecciona IMPORTACIÓ N

Fecha ETA:
         - Primera casilla: Retrocede 2 meses má s 2 días desde hoy
         - Segunda casilla: Día actual
         - Nota: El sistema solo permite filtrar 2 meses a la vez

Estado Tránsito: Selecciona los siguientes filtros:
         - SIN FECHA ATA
         - SIN CONDICIONES CLIENTE Y NAVIERA
         - SIN CONDICIONES NAVIERA
         - SIN CONDICIONES CLIENTE
         - PENDIENTE DEVOLUCIÓ N
         - LIQUIDACIÓ N

Tomado de TMS.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

https://dsv.colombiasoftware.net/index.php#no-back-button


Paso 3: Realizar la búsqueda

Tomado de TMS.

Haz clic en Buscar.
Recomendación: Mantén rangos de 80-100 embarques por bú squeda para trabajar má s
có modamente.

Paso 4: Verificar el estado de los contenedores

Para cada número de BL que aparezca:

Bú scalo en el tracking correspondiente de la naviera
Verifica si el estado del contenedor indica GATE IN EMPTY o EMPTY CONTAINER
Este estado significa que el contenedor ya fue devuelto vacío en patio o puerto

Tomado de Hapag-Lloyd Tacking.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Tomado de TMS.

Paso 5: Actualizar la información

En las celdas correspondientes, actualiza:

Ciudad Devolución
Fecha Real Devolución en Naviera

Paso 6: Guardar los cambios

¡Muy importante!

Verifica que todos los embarques
estén seleccionados

Haz clic en GRABAR

Este paso es el que guarda todo el
proceso realizado

Tomado de TMS.
VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Casos Especiales: King y SeaboardCasos Especiales: King y Seaboard

Naviera King

Para esta naviera, debemos solicitar los datos de devolució n por correo, ya que no
podemos consultarlos en línea.

Busca el nú mero de BL en el correo de Demoras
Encontrará s las notificaciones de arribo que ellos envían
Verá s un cuadro con los pró ximos embarques a arribar
Sobre ese correo, responde a todos usando la firma: SOLICITAR FECHA DE
DEVOLUCION O ATA (segú n lo que necesites)
Ellos te responderán con la informació n
Actualiza los datos en TMS

Ventaja adicional: Tener esta informació n en correo nos sirve como soporte en caso
de inconvenientes con el cobro de demoras. Por ejemplo, si nos cobran má s días
porque empiezan a contar desde un día de arribo equivocado, tendremos el correo
como respaldo.

Correo KingCorreo King

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Tomados del Correo de Demoras DSV.

SolicitudSolicitud

RespuestaRespuesta

Naviera Seaboard

Similar al proceso de King, debemos solicitar la informació n por correo. Utiliza la firma
correspondiente para solicitar la informació n necesaria.

Contactos:
Alvaro.Sanchez@seaboardcolombia.com.co
William.Cortes@seaboardcolombia.com.co
Claudia.Jimenez@seaboardcolombia.com.co

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

mailto:Alvaro.Sanchez@seaboardcolombia.com.co
mailto:William.Cortes@seaboardcolombia.com.co
mailto:Claudia.Jimenez@seaboardcolombia.com.co


55ACTUALIZACIÓNDE FECHAS DE
ARRIBO (ATAS) 

ACTUALIZACIÓN
DE FECHAS DE
ARRIBO (ATAS) 

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



¿Cuándo lo hacemos?¿Cuándo lo hacemos?

Paso 1: Buscar el BL

Cuando en TMS aparezcan embarques sin fecha ATA.

Busca el nú mero de BL en el tracking correspondiente de la naviera.

Paso 2: Consultar el itinerario

Tomado de TMS.

Despliega el itinerario del contenedor. En este caso, no buscamos el ú ltimo estado (unidad
vacía), sino el primer estado que refleje:

Puerto de destino
Estado VESSEL ARRIVAL (que corresponde al día de arribo)

Tomado de CMA CGM Tracking.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Paso 3: Actualizar en TMS

Tomado de TMS.

Haz clic en el có digo de traza en TMS
En la celda de fecha ATA se desplegará  un calendario
Selecciona la fecha que observaste en el tracking
Haz clic en GRABAR para guardar correctamente

Tomado de TMS.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Notas Importantes ATA por NavieraNotas Importantes ATA por Naviera

Verifica con el MBL en los avisos de arribo que envía el puerto al correo de Demoras
Si no aparece ahí, envía correo a: COL-C.Service@msc.com solicitando este dato

ATA MSC

Tomado del Correo de Demoras DSV.

SolicitudSolicitud

RespuestaRespuesta

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

mailto:COL-C.Service@msc.com


Compara la fecha que aparece en tracking con la registrada en CargoWise
Verifica en la secció n de Routing (ver apartado de CW)

ATA ONE

En tracking puedes ver la fecha, pero muchas veces la ciudad es confusa
Envía correo con asunto: CONFIRMAR FECHA Y CIUDAD EN LA QUE FUERON
DEVUELTAS UNIDADES VACÍAS
Valida la ciudad de devolució n de cada unidad que ya fue devuelta

ATA COSCO

Tomado del Correo de Demoras DSV.

SolicitudSolicitud

Envía correo a los contactos mencionados anteriormente:
         - Alvaro.Sanchez@seaboardcolombia.com.co
         - William.Cortes@seaboardcolombia.com.co
         - Claudia.Jimenez@seaboardcolombia.com.co 

Utiliza la firma correspondiente

ATA SEABOARD

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

mailto:Alvaro.Sanchez@seaboardcolombia.com.co
mailto:William.Cortes@seaboardcolombia.com.co
mailto:Claudia.Jimenez@seaboardcolombia.com.co


Tomado del Correo de Demoras DSV.

RespuestaRespuesta

Valida en el correo que envía directamente la naviera con fecha estimada de arribo
Envía correo sobre el MBL correspondiente para que confirmen la fecha ATA real

ATA KING

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE
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HAPAG LLOYDHAPAG LLOYD

Busca en el correo un nú mero de HBL, MBL o Contenedor como referencia y bú scalo en TMS.

Drop Off Neto: $100 USD

Restricción: No se puede devolver a puerto distinto al de arribo (si llegó  a
Cartagena, no puede devolverse en Buenaventura).

Importante: Todos los comodatos se registran para devolució n en Cartagena,
pero esto no representa inconveniente. Solo es necesario hacer el cambio en
Navesoft.

Tomado de Navesoft.

Devoluciones en CartagenaDevoluciones en Cartagena

Paso 1: Buscar referencia

Tomado del Correo de Demoras DSV.
VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Usa las credenciales del Excel de Informació n Naviera
Copia y pega el MBL en la secció n "Liquidación y pago de gastos locales"
Haz clic en Consultar

Paso 2: Ingresar a Navesoft

Tomado de TMS.

Tomado de Navesoft.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Cambia la ciudad a Cartagena para los contenedores solicitados
Haz clic en Actualizar patio

Paso 3: Cambiar ciudad de devolución

Tomado de Navesoft.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Utiliza el botó n de descarga
Guarda el archivo con el nombre "Comodato (# de MBL)" en una carpeta aparte

Paso 4: Descargar comodato

Tomado de Navesoft.

Tomado de Archivos.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Para: reservashapag@rednavemar.com
Asunto: VALIDAR RECIBIR UNIDAD (#UNIDAD) EN CARTAGENA / #DE MBL / #DE HBL
Firma: DEVOLUCIÓ N HAPAG CARTAGENA
Edita el nú mero de contenedor

Paso 5: Redactar correo

Tomado de Navesoft.

En Navesoft, ve a "Depó sitos autorizados por la línea para la devolució n de contenedores"
Ingresa el nú mero del contenedor
Verifica que la ciudad esté  correcta
Debe reflejar: OK DROP OFF - OK DEMORAS
Toma pantallazos de cada contenedor
Añádelos al cuerpo del correo antes de enviar

Paso 6: Verificar autorización

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

mailto:reservashapag@rednavemar.com


Tomado del Correo de Demoras DSV.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Proceso similar al anterior, con estas diferencias:

Devoluciones en patios al interior y BuenaventuraDevoluciones en patios al interior y Buenaventura

Paso 1: En vez de elegir Cartagena, selecciona la ciudad solicitada

Paso 2: Actualiza el patio y descarga el comodato

Paso 3: Verifica siempre en "Depó sitos" que quedó  autorizado para la ciudad correcta
con estado OK DROP OFF Y OK DEMORAS

Paso 4: Preparar correo con la firma general
Incluye los siguientes datos:

Ciudad: La ciudad de devolució n solicitada
DROP OFF: Busca el cliente en el cuadro de condiciones y valida el valor a cobrar.
Anó talo para que el cliente pueda aceptar o no el cobro
Días libres y Fecha límite: Informa cuántos días libres tiene el cliente y hasta qué
fecha están vigentes
Dirección: Busca en el Excel de Informació n Navieras la ciudad correspondiente y
copia la direcció n de devolució n

Tomado de Sharepoint Información Navieras.VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Paso 5: Adjunta el comodato descargado y envía el correo

Tomado del Correo de Demoras DSV.

Caso Especial: Si al validar en "Depó sitos autorizados" aparece el mensaje: OK
DROP OFF CON PAGO EN MDE 100 US, agrega al correo: "Por favor
enturnarse directamente con el patio."

Tomado del Navesoft.
VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Tomado del Correo de Demoras DSV.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



CMA CGMCMA CGM
Drop Off Neto: $200 USD para todos los contenedores

Restricciones Importantes:
NO recibe unidades 40 STD
NO se adjunta comodato (se procede con el original, no necesita
actualizació n)
NO se puede devolver a puerto distinto al de arribo

Devoluciones en patios al interiorDevoluciones en patios al interior

Paso 1: Verificar disponibilidad

Consulta el estado de patio en: https://www.cargoamc.com/es-es/SERVICIOS-CMA-
CGM/Consultas-CMA-CGM/Estado-de-patios
Verifica segú n la unidad (recuerda: CMA NO RECIBE 40 STD)

Paso 2: Confirmar por correo

Una vez confirmado que el patio está abierto:

Envía correo con la firma general
Confirma el valor drop off para el cliente (no menos de $200 USD, quedaríamos en
pérdida)
Indica la ciudad
Copia la direcció n de entrega desde Informació n Navieras

Tomado del Correo de Demoras DSV.VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

https://www.cargoamc.com/es-es/SERVICIOS-CMA-CGM/Consultas-CMA-CGM/Estado-de-patios
https://www.cargoamc.com/es-es/SERVICIOS-CMA-CGM/Consultas-CMA-CGM/Estado-de-patios


Devoluciones en CartagenaDevoluciones en Cartagena
Envía solo la firma: CMA CARTAGENA

Sigue el instructivo de CMA para Aguadulce
O, por el momento usa las instrucciones para devolució n en CY BUN
No olvides adjuntar el instructivo en el correo fijado

Tomado del Correo de Demoras DSV.

Devoluciones en BuenaventuraDevoluciones en Buenaventura

Tomado del Correo de Demoras DSV.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



MSCMSC
Drop Off: Variable segú n lo indicado en el estado de patios

Paso 1: Envía correo con la firma DEVOLUCIONES MSC

Características especiales:
NO se requiere actualizació n de comodato (no se adjunta en la confirmació n)
La vigencia de las autorizaciones es solo de 10 días a partir de la fecha
Debes aceptar el drop off que van a cobrar (valida primero con el cliente si el
valor es muy alto, actualmente ronda los $500 USD

Incluye:

Nú mero(s) de contenedor(es) a devolver
Ciudad de devolució n
Fecha estimada
Aceptació n del DROP OFF indicado en el estado de patios
(esta línea se borra cuando es para Puertos)

Paso 2: Reenvía la autorizació n que envió  la naviera al cliente/transportadora
para confirmar que pueden proceder segú n las indicaciones

Importante: Recuerda cambiar el valor DROP OFF por el que se cobra al cliente
antes de enviar.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Tomado del Correo de Demoras DSV.

Tomado del Correo de Demoras DSV.

SolicitudSolicitud

RespuestaRespuesta

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



MAERSKMAERSK
Drop Off Neto: $400 USD (o segú n valor que indique ARAS

al momento de la liquidació n)

Paso 1: Ingresar a ARAS

URL: 
https://clientes.aras.com.co/PSEARAS-war/aplicacion/contenido/formagcliente.xhtml

Usuario y contraseña: Consulta en Informació n Navieras
Selecciona proceso de IMPORTACIÓN

Tomado de Aras.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

https://clientes.aras.com.co/PSEARAS-war/aplicacion/contenido/formagcliente.xhtml


Paso 2: Buscar el embarque

Ve a PROCESO → EIR
Busca el nú mero de MBL con Ctrl+F
Verifica para qué  lugar de devolució n está  el comodato

Caso 1: Ciudad correctaCaso 1: Ciudad correcta
Descarga el comodato desde la ú ltima columna
Guarda el archivo con el nombre "Comodato (# de MBL)" y adjuntalo en correo
Prepara el correo de confirmació n (con firma Confirmar devoluciones - General)
Confirma el DROP OFF del cliente segú n Teams (no menos de 400 USD)

Tomado de Correo de Demoras DSV.

Tomado de Aras.
VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



Tomado de Correo de Demoras DSV.

Caso 2: Ciudad incorrecta - Modificar      
               Comodato
Caso 2: Ciudad incorrecta - Modificar      
               Comodato
Informa por correo que el cambio de comodato con Maersk tiene un costo de
$162.000 COP
Espera autorizació n para proceder
Una vez confirmado, continú a con el cambio
Copia el nú mero de BL (también puedes buscar por contenedor)
Espera que aparezcan los contenedores en la lista seleccionable
Si todos van para la misma ciudad: Selecciona todos los contenedores a la vez
Si van para ciudades diferentes: Selecciona uno por uno, cada uno a su ciudad
correspondiente
Haz clic en CONSULTAR

Tomado de ARAS.

Ejemplo correo de
confirmación 

Ejemplo correo de
confirmación 

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



El sistema actualizará  el comodato
Descarga el comodato actualizado
Continúa con el envío del correo según las indicaciones del Caso 1

Tomado de ARAS.

Tomado de ARAS.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



ONEONE
Drop Off Neto:

Unidades de 20': $200 USD
Unidades de 40': $400 USD

Importante: No se genera comodato, se procede con el original

Paso 1: Verificar disponibilidad

URL: https://formsweb.navesoft.com/ords_one_croma/WEB_MENU_PRINCIPAL
Credenciales: Consulta en Informació n Navieras
Ve a Sitio de devolución
Pega el nú mero del contenedor
Selecciona el patio que desees validar

Tomado de Navesoft.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

https://formsweb.navesoft.com/ords_one_croma/WEB_MENU_PRINCIPAL


Paso 2: Validar estado

El sistema indicará si:

El patio está  abierto
La unidad está  autorizada
Debe reflejar: OK DROP OFF Y OK DEMORAS

Paso 3: Confirma estas instrucciones por correo segú n el lugar de devolució n
(recuerda incluir el valor drop off del cliente para devoluciones al interior)

Patios al InteriorPatios al Interior
(Bogotá  Intermodal / Yumbo Intermodal / Medellín Patio Caldas Intermodal):

Instrucción de la naviera:
Enturnarse en AVIZAT: http://www.avizat.com.co

BuenaventuraBuenaventura
Presentarse como primer filtro en CEMUE para enturnamiento
Ubicación: Km 18 - Parador Pacífico - Entrada a Buenaventura
Ahí redireccionarán el transporte a su sitio de devolució n

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

http://www.avizat.com.co/


ZIM, COSCO, EVERGREEN, OOCL, HMMZIM, COSCO, EVERGREEN, OOCL, HMM
Drop Off: Variable segú n lo indicado por correo al recibir la autorizació n

Procedimiento general:

Nota: Elimina la parte del cuadrito rojo al usar esta plantilla

Envía correo con la firma: SOLICITAR AUTORIZACIÓN DEV A CARTAGENA CON HAPAG

Firma Base:
Buen día estimado equipo
Agradecemos su colaboración validando la devolución de la unidad [número] en
[ciudad].
Quedamos atentos a sus comentarios, mil gracias.

Correos de contacto:

ZIM: zimcontenedores@agunsa.com.co
COSCO: dropoff.co@coscon.com ; demurrage.co@coscon.com
Evergreen: [consultar lista de contactos actualizada]
OOCL: colombiacsv@oocl.com ; dropoff.co@coscon.com
HMM: eqchmm.bog@navescolombia.com ; grupohmm@clccol.com

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

mailto:zimcontenedores@agunsa.com.co
mailto:zimcontenedores@agunsa.com.co
mailto:dropoff.co@coscon.com
mailto:demurrage.co@coscon.com
mailto:colombiacsv@oocl.com
mailto:dropoff.co@coscon.com
mailto:eqchmm.bog@navescolombia.com
mailto:grupohmm@clccol.com


YANG MINGYANG MING

Correos de contacto:
eqc@rolcoshipping.com
eqc1@rolcoshipping.com

Importante: 
DSV NO CUENTA CON CRÉDITO DE PAGO por drop off ni demoras con esta
línea naviera.

Procedimiento: Valida por correo con los contactos:

Disponibilidad para devolució n
Autorizació n para la unidad

Resalta en el correo: Si es necesario hacer anticipo
Si hay que liquidar demoras hasta
el día estimado de devolució n
El compromiso de pago

Tomado de Correo de Demoras DSV.

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE

mailto:eqc@rolcoshipping.com
mailto:eqc1@rolcoshipping.com


Firma Base:
Buen día Estimados

Agradecemos su ayuda con la autorización para la devolución de las unidades en
[ciudad de devolución]. Pedimos su confirmación para que la unidad sea recibida y
sean liquidadas las demoras hasta el [fecha], nosotros DSV tenemos el compromiso
en que tan pronto nos generen la factura será gestionada para que sea paga lo más
pronto posible, gestionaremos para que el pago sea procesado el [fecha], lo anterior
debido a que nuestro sistema de pagos no nos permite realizar un anticipo.

@YENIFER CANTOR Agradecemos tu colaboración autorizando nuestro
compromiso de pago.

PILPIL

Correo de contacto: yenifer.cantor@agunsa.com.co 

Importante: 
DSV NO CUENTA CON CRÉDITO DE PAGO por drop off ni demoras con esta
línea naviera.

Procedimiento: Valida disponibilidad y autorizació n para devolució n de la unidad.

Tomado de Correo de Demoras DSV.
VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE
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ACTUALIZACIÓN
DE CONDICIONES

VOLVER AL ÍNDICEVOLVER AL ÍNDICE



De la naviera:
Días libres que nos otorga
Tarifa por día de demora

Fuentes:
Páginas de días libres de cada naviera
Correos de la naviera
SharePoint de Gastos Locales (buscando segú n días libres y tipo de
contenedor)

¿Qué son las condiciones?¿Qué son las condiciones?

Paso 1: Generar reporte de condiciones faltantes

Son los parámetros que aplicamos a cada cliente y naviera, incluyendo días libres y tarifas
por demoras. Actualizamos todas las condiciones del mismo cliente que tengan:

Mismo tipo de contenedor
Misma naviera
Mismo país de origen

Del cliente:
Días libres que ofrecemos
Tarifa por día de demora

Fuentes:
Comunicació n por correo con el Comercial y Pricing de cada cliente
Cuadro en Sharepoint de Condiciones Especiales Clientes 2026

Información que necesitamosInformación que necesitamos

Ve a TMS → PROCEDIMIENTOS → VISOR TRAZABILIDAD
En el lado izquierdo selecciona INFORMES → INF. GENERAL
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Paso 2: Depurar el Excel

Tipo de informe: General
Estado Traza: Activos
Tipo Operación: Importació n
Fecha ETA: Desde 01 enero hasta el día actual
Tipo: AGT
Estado Tránsito contenedor:

Sin condiciones cliente y naviera
Sin condiciones naviera
Sin condiciones cliente

1.Haz clic en GENERAR INFORME
2.En la parte superior aparecerá  "Descargar Informe"
3.Descarga el Excel

Configura los filtros:

Tomado de TMS.

Centro de costo nombre (para saber la Branch del cliente)
Estado (cortar y pegar en columna B)

House Ref (HBL)
Master Ref (MBL)

Contenedor nú mero (cortar y pegar en columna D)
Tipo de contenedor (cortar y pegar en columna E)

Nombre naviera
Nombre Cliente

Origen sigla
Destino sigla

Fecha ETA
Fecha ATA

Có digo traza (para facilitar eliminaciones si es necesario)

Conserva solo estas columnas en este orden:

Borra todas las demás columnas.
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Paso 3: Organizar el trabajo.
Tomado de Excel.

Aplicar filtros a todos los títulos

Ordenar por Fecha ATA (de A a Z):
         - Los embarques sin ATA no son prioritarios, pero es mejor actualizarlos
         - Comienza con los que ya arribaron

Sistema de colores recomendado (usa la columna B "Estado" para anotar):

🟢 Verde: Actualizada

🟡 Amarillo: Pendiente respuesta (ya solicitaste al comercial, falta confirmación)

🌸 Rosado: Hay inconveniente (por ejemplo, el nombre del cliente en TMS no
corresponde al de CW)

🟠 Naranja: Solicitaste confirmación de días libres a la naviera

⚪ Gris: El embarque no ha arribado y las páginas web no reflejan información
exacta hasta que llegue (pasa con CMA, HAPAG, ONE)
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Tomado de Excel.

Tomado de Excel.

Tomado de Excel.
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Paso 4: Buscar el embarque en TMS

Copia el nú mero de MBL del Excel (también puede ser HBL o Contenedor, pero preferible MBL)
Pega en TMS y busca
Verá s todos los contenedores relacionados a ese BL
Efectivamente verá s que en la parte del cliente o naviera aparecerá  en rojo con una X

Paso 5: Identificar el Sales y Pricing

Busca en el SharePoint de Portafolio de Clientes el nombre del cliente
Identifica quién es el Sales y quién es el Pricing

Tomado de TMS.

Tomado de Sharepoint Portafolio Clientes DSV.
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Paso 6: Solicitar condiciones

Envía correo con la firma: SOLICITAR CONDICIONES

Asunto: URGENTE CONDICIONES [nombre del cliente tal cual TMS] / [nú mero MBL] /
[nú mero HBL]

Incluye en el correo:
          - Cuántos días libres da la naviera (con pantallazo)
          - Pantallazo del embarque en TMS

¿Cuándo enviar este correo?
          - Cuando no encuentras la condició n en el cuadro de Condiciones Especiales
          - Cuando la vigencia está  desactualizada

Tip: Siempre recuérdales a los pricing que lo digiten en el cuadro de Excel
compartido.

Tomado de Correo de Demoras DSV.
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Paso 7: Actualizar en TMS - Condiciones del Cliente

Una vez tengas la información:

1.Haz clic sobre el nombre del cliente en TMS
2.Llena los campos:

Tomado de Correo de Demoras DSV.

Ejemplo Respuesta
(Lo ideal es que lo agreguen al cuadro)

Ejemplo Respuesta
(Lo ideal es que lo agreguen al cuadro)

1.Información básica:1.Información básica:
Motivo: ACT COND CLIENT
Pestaña: Condició n Contenedor (abajo)
Contrato: General
# contrato: 999999 (siempre este nú mero)

2.Selecciones:2.Selecciones:
Naviera: Segú n corresponda (lista desplegable, espera y selecciona)
Tipo y tamaño pies: Segú n corresponda (lista desplegable, espera y selecciona)
País Origen: Escribe solo el país (lista desplegable, espera y selecciona)
País Destino: Colombia (lista desplegable, espera y selecciona)
Type: AGT
Moneda: Dó lares (excepto si fue cotizado en EUR u otra moneda, pero no es lo habitual)
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3.Vigencias y tarifas:3.Vigencias y tarifas:
Fecha vigencia condiciones:

         - Se maneja por trimestres (Q)
         - Desde 01 de enero del añ o hasta el ú ltimo día del trimestre
         - O segú n indique comercial y pricing

Días libres: Segú n respuesta en correo o cuadro

Tarifa por día de demora: Segú n respuesta en correo o cuadro

3.Haz clic en ADICIONAR
4.Presiona tecla FIN
5.Haz clic en GRABAR (doble verificació n)

Finalmente...Finalmente...

Si no se guarda:
Baja hasta antes del cuadro "Condiciones contenedor de naviera"
Verá s la ú ltima condició n agregada
Dale Editar y corrige lo que esté  mal (naviera o país origen)

Si aparece duplicada:
Busca la duplicada
Edita la vigencia hasta la fecha del siguiente Q (trimestre)
Borra la recién agregada para evitar duplicidad
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Tomado de TMS.

Paso 8: Verificar Actualización

Vuelve a la pestañ a principal de TMS
Haz clic en BUSCAR
Verifica que se actualizó  con éxito (debe estar en verde con un check ✓)
En tu Excel, marca en verde con estado ACTUALIZADA

Tomado de TMS.
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Desde Sharepoint Condiciones EspecialesDesde Sharepoint Condiciones Especiales

Si la información ya está en el cuadro de Condiciones Especiales:

Filtra por el nombre del cliente
Filtra por naviera
Busca la que corresponda en origen y tipo de contenedor
Agrega la informació n en TMS segú n el paso a paso anterior

Tomado de Sharepoint Condiciones Clientes DSV.

Cuadro CondicionesCuadro Condiciones

Otro EjemploOtro Ejemplo
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Tomado de TMS.

Actualización de Condiciones de NavieraActualización de Condiciones de Naviera
Similar al de cliente, pero con estas diferencias:

1.Haz clic en el nombre de la navieraProcedimiento:

Datos importantes:

Los días libres y tarifa por día de demora son diferentes a los del cliente
Los días libres deben ser mayores
La tarifa por día de demora debe ser menor

Configuración especial:

Tipo de cálculo: FECHA ATA
Excepción CMA: FECHA ATA + 1 (indica desde qué  día empiezan a contar los días libres)
Vigencia: Siempre desde 01 de enero a 31 de diciembre del añ o en cuestió n
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¿Qué es CargoWise?¿Qué es CargoWise?
Es una plataforma global e integrada para gestió n logística, diseñ ada para que las empresas
de logística centralicen y optimicen sus operaciones en una ú nica base de datos. 

Maneja:
Aduanas

Transporte (aéreo, marítimo, terrestre)
Almacenamiento

Contabilidad
Cumplimiento normativo internacional

Acceso al sistema

Ingresa con tus credenciales al link asignado
Haz clic en CARGOWISE ONE PRODUCTION
Se descargará  un archivo, haz doble clic

Tomado de Citrix WorkSpace.

Verificación inicial importante

Antes de poder acceder:

Verifica que en el apartado INFO FROM GLOBAL OPERATIONS & BCM no haya ningú n
artículo en negrita
Los artículos en negrita están sin leer y bloquean el acceso
Haz clic en cada uno para marcarlos como leídos
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Filtros de búsqueda recomendados:

Agregar a favoritos: Shipment (FORWARDING)

Tomado de Cargo Wise One.

Personalizar tu espacio de trabajoPersonalizar tu espacio de trabajo

Cómo buscar:

Copia y pega el nú mero en la casilla correspondiente
Haz clic en FIND
Aparecerán los embarques que coincidan
Importante: Verifica la fecha, debe ser cercana y del añ o presente
Haz doble clic para ingresar al embarque correcto

Estos filtros quedarán guardados cada vez que inicies sesión.

Shipment
Master Bill

House Bill
Container
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Vista principal del embarque

En la pantalla principal podrás ver:

Consignee: Nombre del cliente
Shipment: Nú mero de embarque (copia con Ctrl+J haciendo clic en cualquier parte)
Pestañas superiores: Routing, Packing, Billing, eDocs
Parte Derecha: Consol

Tomado de Cargo Wise One.

Tomado de Cargo Wise One.
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Pestaña Routing Información disponible:

Origen y destino del embarque
Si hace transbordo y dó nde
Fecha estimada de zarpe y arribo
Fecha de arribo real (ATA)

Tomado de Cargo Wise One.

Pestaña Packing
Información disponible:

Nú mero de los contenedores relacionados al embarque
Cantidad de contenedores
Tamañ o del contenedor
Modo: Siempre verifica que sea FCL

Importante: Si es LCL, Buyer Consol o Direct, el equipo de demoras NO se
encarga de esos embarques.
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Pestaña Billing
Información disponible:

Sales & Operation Representative: Haz clic en los tres puntos para ver los
nombres de los encargados del cliente
Cuadro del medio: Donde se realiza el proceso de facturació n

Tomado de Cargo Wise One.
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Pestaña eDocs

Consol (columna izquierda): 
Todos los documentos importantes del embarque están aquí

Master Bill of Lading (MBL):
Haz clic para ver el master real emitido por la naviera
Ú til para verificar el nú mero de MBL correcto
Ver demás características del embarque

Facturas:
Aquí quedan registradas todas las facturas generadas
Si no encuentras una factura en el correo de Invoices,
bú scala aquí con el nú mero
Haz doble clic en SAP INVOICE para descargar el PDF

Tomado de Cargo Wise One.
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Tomado de Cargo Wise One.
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Cuando recibas un correo solicitando que envíes el PDF de una factura al operativo o
directamente al cliente.

Paso 1: Esperar procesamiento

¿Cuándo lo hacemos?¿Cuándo lo hacemos?

Tomado de Correo de Demoras DSV.

Una vez ves el mensaje con los nú meros de factura, espera aproximadamente 20
minutos mientras la factura se procesa.

Paso 2: Buscar en el buzón de facturas

Ingresa a: CO1.Invoices@co.dsv.com
En el buscador escribe "CO" seguido del nú mero de factura
Verifica que el nú mero y el cliente correspondan
Haz clic en el archivo ZIP
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Paso 3: Descargar y enviar

Tomado de Correo de Invoices DSV.

Se abrirá  una ventana con el PDF
Arrastra el PDF y adjú ntalo en respuesta al correo inicial
Envía el correo (no olvides tener en cuenta su hay má s de una factura por enviar)

Tomado de Correo de Demoras DSV.

Tomado de Archivos.
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CONTROL
ESPECIAL:

CLIENTE BELCORP
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Belcorp es un cliente muy importante que tiene plazos límite estrictos de
facturación. Por esto, llevamos un control especial diario.

¿Por qué es especial?¿Por qué es especial?

Sistema de control
Excel: CONTROL DEVOLUCIONES BELCORP

Agrégalo al Excel con:
Naviera

Nú mero de HBL
Nú mero de MBL

Contenedores correspondientes

Cada vez que veas un nuevo
embarque de Belcorp en TMS:

Revisión diaria: Verifica en TMS si los embarques ya fueron devueltos
Si ya fueron devueltos, actualiza en el Excel:

          - Fecha de devolución
          - Ciudad de devolución
          - Cuántos días de demora generó

Automatización: El sistema automá ticamente pondrá  las casillas en
amarillo que indica si se debe facturar:

Demoras
Drop Off
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FIRMAS DE
CORREO
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A continuación encontrarás todas las firmas de correo que utilizamos
frecuentemente. Cópialas y personalízalas según el caso específico.

Buen día estimados
Agradecemos su colaboració n autorizando la anulació n de la factura #...
Motivo: …
Muchas gracias por su colaboració n.

Anulación de facturas

Buen día estimados
Agradezco su colaboració n asignando y enviando la factura … al buzó n de
Webcost COSAPI.
Muchas gracias por su colaboració n. Quedo atento a sus comentarios.

Asignación Webcost

Buen día,
Por favor ¿Me podrías confirmar la siguiente informació n del cliente?
CODIGO 64 CW
RAZON SOCIAL
DIRECCION
CIUDAD
CUSTOMER SERVICE
PERSONA Y TELEFONO DE CONTACTO

Es de suma importancia que toda la informació n esté  completa o el cliente no
podrá  ser creado en TMS, generando demoras en la trazabilidad de las cargas.

Solicitud Código 64
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Buen día estimados,
Por favor su apoyo confirmando condiciones de días libres, drop off (si aplica),
tarifa y vigencia. Adicional por favor actualizar en Teams 2026.
CONDICION ESPECIALES 2026.xlsx

DÍAS LIBRES NAVIERA:
[Adjuntar pantallazo]

Solicitud de condiciones

Buen día estimados
Les informo que aú n no podemos confirmar la devolució n debido a que el
estado de los patios cambia semanalmente. Por tal motivo, es necesario validar
la devolució n y valor DROP OFF el lunes a primera hora.

Vuelvo con confirmació n el día lunes …, mil gracias.

Devolución para el Lunes o Siguiente Semana

Buen día estimados
Confirmo devolució n en Puerto de Buenaventura. Adjunto instructivo para
solicitud de cita.

[Adjuntar PDF]

Devolución CMA Buenaventura 40' y especiales
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Buen día estimados
Confirmo devolució n en Puerto de Cartagena.
Por favor tener en cuenta la siguiente informació n para realizar la devolució n en
Puerto de Cartagena.

Esta localidad maneja un "punto de inspecció n", sitio en el cual se revisará  el
estado de la unidad y posteriormente se decidirá  si es desviada a depó sito o
terminales de acuerdo con los criterios de la línea.

Punto de Inspección: CY Logistics
Dirección: Variante Mamonal, Gambote Km 6 al lado de peaje coralito.

Proceso de ingreso:
1. Toma de cita previa para inspecció n CY LOGISTICA INTEGRAL
(cydecolombia.com)
2. Si la unidad es desviada a terminal, se deberá  tomar cita de ingreso
online.puertocartagena.com/SPRCOnLine/SPRCOnLine.nsf/acceso?
OpenForm&Seq=3

Nota: Si la unidad es desviada a la terminal, el comodato se cerrará una vez
ingrese la unidad.

Devolución CMA Cartagena

Buen día estimados
Les confirmo disponibilidad para su devolució n en patios de …, bajo las
condiciones de DROP OFF … USD. Adjunto comodato.

Días libres:
Fecha límite devolución:

Dirección:

Confirmar devoluciones - General
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Buen día Estimados
Agradecemos su ayuda con la autorizació n para la devolució n de la unidad … en
[CIUDAD]. Pedimos su confirmació n para que la unidad sea recibida y sean
liquidadas las demoras hasta el viernes …, nosotros DSV tenemos el
compromiso en que tan pronto nos generen la factura será  gestionada para que
sea paga lo má s pronto posible, gestionaremos para que el pago sea procesado el
lunes …, lo anterior debido a que nuestro sistema de pagos no nos permite
realizar un anticipo.

@yenifer.cantor@agunsa.com.co Agradecemos tu colaboració n autorizando
nuestro compromiso de pago.

Solicitud devolución PIL

Buen día, estimados.
Por favor, su apoyo con la autorizació n para la devolució n en patios de …

Número de unidad:
Ciudad de entrega:
Aceptación de pago de Drop Off: … USD
Fecha estimada de entrega: …

Solicitar devolución MSC

Solicitar fecha de arribo a naviera

Buen día estimados
Por favor su colaboració n confirmando FECHA DE ARRIBO de la unidad …
con BL ...

Quedo atenta a sus comentarios. Muchas gracias por su colaboració n.
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Buen día estimados
Les confirmo disponibilidad de devolució n de la unidad en Patios de …, bajo
pago de DROP OFF … USD.
Por favor enturnarse en AVIZAT http://www.avizat.com.co.

Dirección:

Confirmar devolución ONE

Buen día estimados
Vamos a validar la situació n que se está  presentando. No obstante, dependemos
exclusivamente de la disponibilidad que indiquen los patios/puerto, por lo que
ni la naviera ni nosotros tenemos injerencia en la asignació n de citas.

Nos estaremos comunicando con los patios para gestionar una pronta solució n,
aunque ésta dependerá  de la disponibilidad que ellos tengan.

Tan pronto obtengamos una respuesta, se las comunicaremos de inmediato.

No hay citas en patio/puerto

Buen día estimado equipo
Agradecemos su colaboració n validando la devolució n de la unidad … en
[ciudad].

Quedamos atentos a sus comentarios, mil gracias.

Solicitar autorización devolución Cartagena Hapag

Solicitar días libres a naviera

Buen día estimados
Por favor su colaboració n confirmando DÍAS LIBRES de la unidad … con BL ...

Quedo atenta a sus comentarios. Muchas gracias por su colaboració n.
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Buen día estimados
Por favor su colaboració n confirmando FECHA Y LUGAR DE DEVOLUCIÓN de la
unidad ... con BL …

Quedo atenta a sus comentarios. Muchas gracias por su colaboració n.

Confirmar fecha y lugar de devolución a naviera

Buen día estimados

Validando con la naviera. Volvemos con comentarios lo má s pronto posible.

Validando con naviera

Crear cliente TMS

Buen día estimados

Por favor su amable apoyo creando el cliente en TMS.

Mil gracias.
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Este manual contiene todos los procedimientos esenciales para el
trabajo diario en el Área de Demoras y Devoluciones de DSV. 

Recuerda:

Mantén organizado tu espacio de trabajo digital
Verifica siempre dos veces antes de grabar cambios en TMS
Guarda evidencias en correos para respaldos futuros
Actualiza diariamente los controles especiales
Comunícate proactivamente con navieras y clientes

Si tienes dudas sobre algún procedimiento específico, consulta
con tu Team Lead o compañeros de equipo. ¡Éxito en tu trabajo!

20262026

Elaborado por
Mariana Morales BohórquezDSV Colombia
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