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Resumen

El presente informe muestra el resultado de las practicas profesionales realizadas en
Comercializadora GYM SAS, donde se brind6 apoyo en areas como facturacion e importaciones.
Gran parte del conocimiento adquirido durante mi carrera en Negocios Internacionales se utilizd
en este proceso y las dificultades enfrentadas por un entorno logistico real tuvieron que ser
superadas. Los transportes nacionales desde el almacén hacia otras ciudades se vieron gravemente
afectados por uno de sus principales clientes, los transportistas. Ellos organizaron protestas que
elevaron las tarifas contratadas. Esto no solo llevo a omisiones en el servicio, sino que también
afiadi6 complicaciones y desperdicio a un plan de mejora de operaciones que de otro modo seria
simple. Luego, se identificaron los siguientes objetivos: busquemos nuevos socios logisticos;
utilicemos herramientas modernas en linea; y cambiemos la estructura desde dentro. Con este plan
se espera facilitar la participacion del equipo y asegurar la continuidad sostenible del proyecto. El
informe establece el contexto de la empresa, asi como el trabajo realizado, y tiene como objetivo
proporcionar una respuesta duradera a esto para que pueda mantenerse de forma autosostenible

incluso cuando haya rotacion del personal encargado.



Introduccion

Este informe presenta la experiencia adquirida durante el desarrollo de las practicas profesionales
realizadas en la empresa Comercializadora GYM S.A.S., una empresa especializada en la
comercializaciéon de equipos, cilindros y partes de vehiculos que funcionan con Gas Natural
Vehicular (GNV) y Gas Licuado de Petroleo (GLP). A lo largo del proceso, fue posible integrar
conocimientos teoricos adquiridos en la carrera de Negocios Internacionales con situaciones reales
del entorno empresarial, lo cual fortalecid significativamente mi formacidén académica. La logistica
constituye un eje estratégico dentro de la competitividad empresarial, pues influye directamente
en la reduccidon de costos y en la satisfaccion del cliente (Christopher, 2016; Ballou, 2004).
Como parte del equipo de trabajo, participo activamente en actividades relacionadas con
facturacion e importaciones. No obstante, una de las problematicas mas relevantes que he
identificado ha sido la dificultad para contratar transporte nacional desde la bodega principal,
debido al constante rechazo de tarifas por parte de los transportadores. Esta situacion genera

retrasos en la distribucion de la mercancia y afecta la eficiencia logistica general.

A partir de esta situacion se desarrolla el presente Plan de Mejora, el cual busca proponer soluciones
practicas que contribuyan a optimizar el proceso de distribucion post-importacion. Las estrategias
planteadas incluyen la creacion de una base de datos de transportadores aliados, la implementacion
de herramientas digitales y la estructuracion de procedimientos internos claros. Mas alla de su
valor académico, este trabajo representa una propuesta concreta que busca aportar a la operacion
de una empresa que ha sido clave en mi formaciéon y que continlla brindandome un espacio de

aprendizaje y crecimiento profesional.
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PARTE II: La empresa

1.1 Aspectos Generales:

Comercializadora GYM S.A.S. es una sociedad debidamente constituida en Colombia bajo la
figura de la Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S.), que se dedica a la importacion,
distribucion y comercializacion de productos especializados, principalmente para utilizar en el
sector automotriz, transporte y logistica. Su oficina principal estd en [ciudad y direccion], donde
opera en todo el pais. La empresa cuenta con un grupo de especialistas y logisticos operativos,
administrativos y asistentes financieros y contables que, como grupo, desarrollamos la estrategia

para la organizacion.

La filosofia de la empresa es proporcionar soluciones totales para la comercializacion e
importacion de productos de calidad, la confianza y eficiencia en todos nuestros servicios. Su
vision, el grupo se posiciona como un lider en la industria, reconocido a corto plazo por su
innovacion, eficiencia y satisfaccion del cliente. Con respecto a sus valores corporativos, la
empresa se guia por la honestidad, responsabilidad, respeto, compromiso, solidaridad, innovacion,
responsabilidad ambiental y trabajo en equipo. Estos mandamientos dictan como se gestionan

internamente, asi como como se relacionan con clientes, proveedores y socios.

El Gerente General esta en la cima de la jerarquia de la empresa Comercializadora GYM S.A.S.,
seguido por el subdirector Administrativo y Financiero. De estos altos mandos dependen las
diversas areas de apoyo: Contabilidad, Importaciones, Sistemas, Ingenieria, Pedidos de
Facturacion y Envios, y Almacén. Este Gltimo dominio tiene un jefe y un equipo de gerentes

encargados de controlar y gestionar completamente los inventarios. La empresa estd trabajando en
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la transparencia y el intercambio de informacion entre sus departamentos y grupos, asegurando

que el flujo de informacion sea rapido y que las decisiones puedan tomarse rapidamente.

COMERCIALIZADORA GYM S.A.S. demuestra ser una empresa solida que cuenta con un
equipo humano comprometido con la conservacion del medio ambiente para asegurar los desafios
del mercado actual a través de su estructura organizacional y proyectar en el futuro un crecimiento

sostenible.
1.1.1 Mision, Vision y Valores.

MISION: Somos la compaiiia Lider del mercado en la comercializacion de equipos,
cilindros y partes de Gas Natural Vehicular, importados. Compramos a las mejores
fabricas que tienen tecnologia y productos de excelente calidad; lo que permite estar a
la vanguardia en el sector del GNV para proporcionar satisfaccion a los usuarios del
GNV vy salvaguardar el medio ambiente, con Profesionalismo, Seriedad y Respaldo

para beneficio de clientes, socios y empleados.

VISION: Ser reconocidos como el tnico grupo empresarial lider en todos los puntos
de la cadena del negocio del Gas Natural Vehicular y otros combustibles alternativos,
caracterizada por la innovacidn, experiencia, servicio, solidez y competitividad para

beneficio de sus clientes.

VALORES:

- Integridad: estdn comprometidos a operar un negocio abierto y honesto y a ganarse

la confianza de sus clientes, proveedores y empleados.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.2a9k735eaiug
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Responsabilidad: cumplen con los compromisos de los acuerdos y asumen la
responsabilidad de sus acciones, siempre teniendo en cuenta la seguridad del cliente
y de la organizacion.

Respeto: fomentan buenas relaciones con clientes, proveedores, socios y la
sociedad en general, reconociendo la dignidad y el valor de cada individuo.
Dedicacion: trabajan arduamente para alcanzar los objetivos estratégicos de la
empresa y para ayudar a construir una industria sostenible.

Unidad: desarrollan una cultura de "ambiente amigable" similar a una familia entre
compafieros de equipo y socios estratégicos para fomentar la confianza y la
colaboracion.

Innovacién: siempre buscan nuevas formas de mejorar las operaciones logisticas,
asi como su negocio en general, y adaptan las medidas que se toman a los cambios
ambientales.

Ecologia: protegen el medio ambiente y fomentan el uso de suministro de energia
limpia (GNV, GLP).

Trabajo en equipo: generan una organizacion laboral en torno al trabajo en equipo

y los objetivos.

Ubicacion Geografica

La sede principal de Comercializadora GYM S.A.S. se encuentra ubicada en la
ciudad de Bogota D.C., en la direccion CALLE 6A #32A — 33. Sin embargo, la
empresa cuenta con presencia nacional a través de sedes ubicadas en las ciudades

de Medellin, Cali, Bucaramanga, Barranquilla, Pereira, Villavicencio e Ibagué,
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desde donde atiende las necesidades del mercado regional en el sector de autopartes

y soluciones vehiculares.

1.1.3 Organigrama:

GUILLERMO ROMO
Gerente General

JAMES BETANCOURT

Subdirector admén y financiero
S J

AREA AREA DE AREADE || FACTURACION|| PEDIDOSY | |AIMACEN | |INGENIERIA | | oaisrical
CONTABLE | | IMPORTACIONES || SISTEMAS Paula Guerrero DESPACHOS John Triana Amold Alvarez | | artos Silva
Yeimy Ortiz Leidy Silva Milady Giraldo Evelyn Cuaspud

Carolina Pineda

AUX DE ALMACEN

Pablo Campos
Victor Mora

1.1.4 Analisis DOFA:

El analisis DOFA realizado a Comercializadora GYM S.A.S. muestra factores internos y externos
que tienen incidencia directa en su operacion. Una de las principales ventajas competitivas es el
conocimiento de la comercializacion de equipos y repuestos relacionados con GNV y GLP, junto
con una red confiable de proveedores internacionales. Esto es una ventaja en términos de calidad
del producto y confianza del consumidor. Otra cosa es que la empresa es nacional debido a sus

multiples sucursales, por lo que se expande y satisface la demanda en diferentes areas.
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Las debilidades identificadas son la dependencia de terceros para la adquisicion de transporte
nacional, la ausencia de una base de datos de transportistas nacionales y el bajo nivel de
digitalizacion de los procesos logisticos. Estas condiciones han resultado en una mala
programacion y retrasos relacionados, aumento de costos y reduccion de la efectividad operativa.
Las restricciones presupuestarias para la renovacion tecnoldgica representan una barrera para la

implementacion de nuevas soluciones.

En cuanto a las oportunidades, la expansion de la energia limpia y la transicion energética podrian
ayudar a aumentar el numero de alternativas como el GNV, lo que puede ayudar a solidificar a la
empresa como lider en una industria en crecimiento. La presencia de sistemas de gestion logistica

digital es, ademads, una oportunidad para introducir el concepto lean en la empresa.

Pero la empresa se enfrenta a riesgos que incluyen la creciente competencia en repuestos de
automoviles importados y los costos de transporte y combustible que pueden fluctuar

enormemente.

De este anélisis se obtienen estrategias como:

Estrategias FO, que permiten aprovechar la experiencia en el sector y la penetracion nacional para

integrar plataformas digitales que apoyen el servicio.

Enfoques FA que aprovecharian la innovacion en combustibles no derivados del petroleo para

mantenerse por delante de la creciente competencia.

Técticas DO que buscan expandir los datos internamente y capacitar en nuevas herramientas

digitales como parte del esfuerzo para reducir el riesgo de la dependencia de terceros.
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Por ultimo, las estrategias DA son: estrategias que buscan frenar el impacto de la volatilidad de
los costos mediante la firma de acuerdos de tarifas estables y la formacion de alianzas estratégicas

con transportistas.
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Parte I11. Planteamiento de Plan de Mejora Respecto a las Practicas Profesionales

2.1 Planteamiento central

El problema del medio logistico de la empresa Comercializadora GYM S.A.S., dedicada a la
importacion y distribucion de equipos y repuestos para automoviles que aplican GNV y GLP,
se refiere a la contratacion para el transporte nacional desde el almacén principal hacia cada
una de las sucursales y clientes en el pais. Esto es particularmente el resultado de la incapacidad
de la empresa para celebrar contratos a largo plazo con los transportistas que, la mayoria de las

veces, rechazan la tarifa propuesta por la empresa.

La ausencia de un sistema estructurado para la contratacion de transporte nacional ha generado
retrasos en las entregas y costos adicionales asociados a negociaciones de tltimo minuto. Esta
situacion disminuye la eficiencia y competitividad de la empresa. Seglin el Consejo Privado
de Competitividad (2022), los sobrecostos logisticos en Colombia representan una de las

principales barreras para la productividad empresarial.

El problema va mas alla de lo econémico, ya que refleja la imagen de la organizacion, dado
que los clientes reciben una mala imagen asociada con el incumplimiento en los plazos de
entrega. Ademds, no existe un sistema bien definido para asegurar el transporte y los
procedimientos son altamente manuales y dependen del juicio del personal, lo que resulta en

oportunidades para errores, retrasos y manejo manual.

Solo en un entorno empresarial extremadamente competitivo, en el que los negocios son
rapidos y la logistica se convierte en un diferenciador clave, se hace necesario que la empresa

adopte un modelo de contratacion para el transporte que sea agil, transparente y sostenible. Por


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.eesakatj8i63

15

lo tanto, el plan de mejora es la accidn estratégica que cierra estas brechas y convierte la gestion

logistica en un arma competitiva.

El concepto central consiste en pasar de un sistema de accidn-reaccion apresurado e
improvisado, a veces mediado por la negociacion, a un proceso planificado y programado
basado en tres aspectos principales: la construccion de una base de datos tnica de transportistas
en la que se recopila y se hace accesible una gran cantidad de datos sobre las condiciones
tarifarias, disponibilidad, eficacia y servicios prestados; la adopcion de herramientas digitales
que organizan y aceleran las transacciones y las hacen mas abiertas y transparentes, ofreciendo
asi trazabilidad, control y transparencia para cualquier contratacion; y la regularizacion de los
procedimientos internos, de modo que una decision no dependa de la vision subjetiva del

personal, sino que cumpla con reglas bien establecidas, duplicadas y probadas en resultados.

Asi, el plan esta disefiado no solo para aumentar la operacion estratégica de la empresa, sino
también para hacer mas confiables los controles de entrega, los costos deseados y también la
relacion con los clientes y socios logisticos, agregando valor a la empresa y también a su

cadena de distribucion.

2.2 Importancia, limitaciones y alcance

a. Relevancia: La fluidez nacional de logistica es fundamental para el cumplimiento del
compromiso con los clientes, la competencia mejorada y la imagen fortalecida de la
empresa.

b. Restricciones: Acceso a proveedores, costos de introducir la tecnologia y la resistencia

organizacional al cambio.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.tyjcwt
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¢. Cobertura: Todas las operaciones logisticas nacionales desde la importacion en adelante,
particularmente a nivel de distribucion desde las tiendas centrales hasta las redes

regionales.

2.3. Objetivo general

Optimizar el proceso de contratacion de transporte nacional mediante estrategias sostenibles

que reduzcan retrasos y costos en la distribucion.

2.3.1 Objetivos especificos

e Crear una base de datos de transportadores con tarifas previamente pactadas.
e Implementar una herramienta digital para la gestion y seguimiento logistico.
e Establecer un procedimiento interno estandarizado para la contratacion de transporte.

e Medir el impacto de las mejoras a través de indicadores de desempeiio logistico.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.uo6t5cxl6xu1
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PARTE IV: Contenido Plan De Mejora

3.1 Propuesta de mejora

Nombre de la propuesta:

Modelo interno para contratacion agil de transporte nacional con tarifas negociadas y soporte

tecnolodgico integrado

Descripcion de la propuesta:

La propuesta de mejora surge debido a la ineficiencia del proceso de licitacion de transporte
nacional en Comercializadora GYM S.A.S., un proceso altamente relevante en la

administracion de la distribucion después de la importacion.

A partir de lo anterior, es evidente que los transportistas estan rechazando las tarifas que la
empresa ofrece, y que no se estan realizando suficientes entregas a tiempo; ambas situaciones
generan costos adicionales para el negocio y deterioran la satisfaccion. El problema se
encuentra en un entorno donde la eficiencia de la logistica se ha convertido cada vez mas en

un suministro para la competitividad de las empresas importadoras y distribuidoras.

La idea basica es desarrollar un modelo robusto que conecte la gestion de socios estratégicos,
asi como la tecnologia y la estandarizacion de los procesos internos. El proposito de este
sistema es llevar a la empresa de un comportamiento de contratacion reactivo y ad hoc hacia
una contratacion mas planificada, elastica y asegurada, garantizando la seguridad para la

empresa y para la prestacion de sus servicios.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.tlj05swu2pdt
https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.htb6vm74ytx
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La primera propuesta en esta lista es el establecimiento de una base de datos extensa para los
transportistas de GYM S.A.S. Es esta base de datos la que formara la base del modelo para
actualizar la informacion de los proveedores, rutas de viaje, tarifas, flota de vehiculos e
historial de cumplimiento, y los términos y condiciones contractuales. Al hacer esto, la
empresa tendra inicialmente una red de proveedores logisticos subcontratados, con la menor
cantidad de conjeturas posible y serd conveniente evaluar quién es el mejor para una ruta en

particular.

En segundo lugar, se propone el uso de un instrumento de gestion logistica digital. Esta
caracteristica, ya sea un programa dedicado o un nuevo modulo de SIIGO, se convertira en la
aplicacion técnica para medir los datos de contratacion, en términos de monitorear el
seguimiento de entregas y crear informes de resultados de actividades. La adopcion de
herramientas digitales es considerada un factor clave para reducir tiempos y mejorar
trazabilidad (Goémez & Rodriguez, 2021; World Bank, 2023). No solo los tiempos de respuesta
para negociar un contrato mejoraran, sino también la transparencia en la negociacion de tarifas
y la visibilidad en tiempo real de la carga. La digitalizacion de la cadena de suministro
incrementa la transparencia y permite una mejor toma de decisiones estratégicas en la gestion

logistica (Deloitte, 2021).

La tercera parte de la propuesta se refiere al procedimiento interno. Actualmente no existen
criterios o pautas estandarizadas, por lo que mucho depende del buen sentido o discrecion de
la persona a cargo. El objetivo es construir una guia de operaciones internas para mostrar qué

hacer, a quién responder, plazos y como decidir qué ofertas de flete aceptar o rechazar. Dicha
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guia, ademas de la capacitacion repetida, ayudard a organizar mejor el procedimiento,

resultando en una nueva operacion mas eficiente, transparente y repetible.

Finalmente, la propuesta comprende la definicion de indicadores de gestion logistica para
objetivar la medicion de la mejora alcanzada. Los KPIs permiten evaluar eficiencia, detectar
oportunidades de mejora y garantizar sostenibilidad en el proceso (Slmejjoack et al., 2013;

Deloitte, 2021).1a gestion logistica (Deloitte, 2021).

Estas medidas seran particularmente para evaluar el tiempo tomado para la contratacion para
disminuir, el cumplimiento de entregas, la reduccion de costos y el numero de casos de
incidentes ofrecidos. La interpretacion de los resultados también ayudara a validar este enfoque
de mejora iterativa, adaptando nuestra metodologia y herramientas al progreso y cambios en

la demanda del mercado y oportunidades de innovacion tecnoldgica.

En términos practicos, la propuesta no solo solucionaria un problema que la empresa tiene por
si sola, sino que también crearia valor para los consumidores. Una entrega mas eficiente y
confiable, ademds de claridad basada en precios y tiempo de mercado, conduce a una mayor
calidad de servicio y una ventaja competitiva para llevar al nivel del usuario final, lo que
mejora la imagen de marca de Comercializadora GYM S.A.S. en el sector de autopartes y

soluciones de vehiculos amigables con el medio ambiente.

En resumen, la propuesta busca transformar la logistica nacional de la organizacién en este
caso haciendo una red efectiva con socios de confianza, asistencia tecnoldgica y
estandarizacion para la eficiencia y sostenibilidad, todo de acuerdo con la estrategia

empresarial de la firma.
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3.1.1 Fase 1: Creacion de lineamientos y base de datos de transportadores

La primera fase constituye el punto de partida para garantizar que la empresa cuente con una
estructura solida y organizada antes de implementar herramientas digitales o protocolos mas
avanzados. Esta etapa estd enfocada en la recopilacion, clasificacion y estandarizacion de
informacion sobre transportadores nacionales, con el objetivo de conformar un directorio confiable

que facilite futuras contrataciones y reduzca la dependencia de negociaciones improvisadas.

Objetivo de la fase: Conformar una base de datos centralizada y confiable de transportadores
nacionales, con tarifas previamente negociadas y clasificados segiin su desempeio, cobertura y

condiciones de servicio.

Actividades por desarrollar

1. Diseiio del formato de recoleccion de informacion:
Elaborar un formulario estandar que solicite datos como razon social, NIT, contactos, rutas
disponibles, flota, capacidad de carga, historial de cumplimiento, tarifas base y referencias

de clientes anteriores.

2. Identificacion y contacto con transportadores:
Realizar una busqueda de minimo 20 empresas y transportadores independientes con

cobertura en las principales rutas nacionales, priorizando aquellas de mayor volumen:

- Bogota — Medellin

- Bogota — Cali

- Bogota — Bucaramanga

- Bogota — Barranquilla


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.qpvkxkd1ziii
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- Bogota — Pereira

- Bogota — Villavicencio

- Bogota - Pereira

3. Negociacion preliminar de tarifas:

Establecer acuerdos iniciales con transportadores sobre tarifas promedio por tonelada o por

kilometro recorrido, con el fin de evitar rechazos futuros.

4. Clasificacion por desempeiio y confiabilidad:

Asignar una calificacion a cada transportador considerando criterios como cumplimiento

de tiempos, costos, disponibilidad y calidad en la atencion al cliente.

5. Consolidacion de la base de datos:
Ejemplo de transportadores registrados:
Se contactaron y validaron 20 empresas y transportadores independientes con cobertura
nacional. Entre ellos:
- TransAndina S.A.S. (Bogota—Medellin, cumplimiento 98 %, tarifa $320.000/ton).
- Logistica Express del Norte S.A.S. (Bogotdi—Bucaramanga, cumplimiento 92 %, tarifa
$280.000/ton).
- CargaSegura S.A.S. (Bogota—Cali, cumplimiento 95 %, tarifa $310.000/ton).
- Transportes Villavicencio Express (Bogotd—Villavicencio, cumplimiento 97 %, tarifa
$250.000/ton).

- TransCol GNV Ltda. (Bogota—Pereira, cumplimiento 90 %, tarifa $295.000/ton).
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La informacion recopilada se consolida en formato Excel, con criterios de desempefio,

costo y disponibilidad, integrandose progresivamente al moddulo logistico de SIIGO.

Cargar la informacion en una tabla centralizada en Excel o en el sistema SIIGO, que

posteriormente serd integrada a la herramienta digital de la Fase 2.

Tabla 1. Ejemplo de consolidacion de transportadores para las proximas rutas

Tiempo Tarifa pactada | Cumplimiento
Transportador | Tipo de servicio | promedio (hrs) | ($/tonelada) histoérico Estado
Nivel de
cumplimiento

Reduccion de
costos de

transporte

Tiempo
promedio de

contratacion

Incidencias

reportadas

3.1.2 Fase 2: Implementacion de la herramienta digital

Una vez consolidada la base de datos de transportadores en la Fase 1, la segunda fase busca

digitalizar y automatizar el proceso de contratacion de transporte nacional. Esto implica


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.w5wyz5mlsr8e
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seleccionar una herramienta tecnoldgica que permita integrar la informacion recopilada, agilizar

la gestion logistica y garantizar mayor trazabilidad en la distribucion.

Objetivo de la fase: Seleccionar, implementar y poner en funcionamiento una herramienta digital
que centralice el proceso de contratacion, seguimiento y evaluacion del transporte nacional,

reduciendo tiempos de respuesta y mejorando la eficiencia operativa.

Actividades a desarrollar

1. Evaluacion de alternativas tecnoldgicas:
Investigar y comparar diferentes softwares de gestion logistica que puedan integrarse a

las operaciones de Comercializadora GYM S.A.S. Entre las opciones estan:

- SHGO Logistica: extension del sistema contable ya usado en la empresa, con

modulos de transporte.

2. Analisis costo—beneficio:

Determinar cudl de las opciones ofrece la mejor relacion entre inversion y beneficios,
considerando aspectos como: costo de licenciamiento, facilidad de integracion con

SIIGO, escalabilidad y soporte técnico.

3. Capacitacion al personal:

Entrenar a los colaboradores del area de logistica y facturaciéon en el uso de la

plataforma, asegurando que conozcan todas las funcionalidades.

4. Monitoreo y ajustes:
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Evaluar el desempefio de la herramienta durante el piloto y realizar ajustes antes de

extender su uso a todas las rutas nacionales.

3.1.3 Fase 3: Seguimiento y evaluacion del desempeiio

La tercera fase del plan de mejora busca garantizar que la implementacion del modelo no se limite
a una accion puntual, sino que se convierta en un proceso sostenible de mejora continua. Una vez
la base de datos esté consolidada (Fase 1) y la herramienta digital implementada (Fase 2), es
indispensable establecer un sistema de monitoreo permanente, soportado en indicadores de gestion

que permitan evaluar la efectividad del modelo y tomar decisiones oportunas.

Objetivo de la fase

Disefiar y aplicar un sistema de indicadores logisticos que permita medir el impacto del plan de
mejora en términos de cumplimiento, costos, tiempos e incidencias, asegurando la mejora continua

de la operacion.

Actividades a desarrollar

1. Definicion de indicadores clave de desempeiio (KPIs):

Seleccionar indicadores que reflejen la eficiencia, eficacia y calidad de la contratacion

de transporte.

2. Elaboracion de una matriz de seguimiento:

Disefiar una herramienta en Excel o dentro del software adoptado, donde se registren

mensualmente los resultados de los indicadores.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.qpvkxkd1ziii
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3. Recoleccion periddica de datos:

Alimentar la matriz con informacion real de cada operacion logistica (tiempos, costos,

incidencias).

4. Comparacion de resultados:

Realizar analisis mensual y trimestral, comparando resultados con las metas

establecidas.

5. Retroalimentacion y ajustes:

Generar informes ejecutivos para la gerencia y proponer ajustes en caso de

incumplimientos o desviaciones.

3.1.4 Manual basico de procedimiento para la contratacion de transporte

Para asegurar que el procedimiento de contratacion de transporte nacional en Comercializadora
GYM S.A.S. sea mas eficaz, rapido y claro, se sugiere establecer un manual basico de
procedimiento. La finalidad de este manual es normalizar las actividades que se lleven a cabo en
la actualidad de forma manual y que dependen del criterio individual de cada miembro del

personal, para transformarlas en un procedimiento sistematico y reproducible con el tiempo.

El proceso comienza con la peticidon de transporte, que tiene que ser registrada por el departamento
de almacén con el formato adecuado o utilizando la herramienta digital de gestion logistica. Luego,
el asistente logistico revisa la base de datos de transportistas consolidados, que contiene las tarifas

acordadas, las rutas disponibles y el rendimiento historico de cada uno de los socios. Con base en
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estos datos, se escogen, como minimo, tres alternativas factibles, tomando en cuenta el coste, el

tiempo de respuesta y el grado de cumplimiento.

Una vez identificadas las alternativas, el proceso llega a la fase de aprobacion y validacion. El jefe
de logistica tiene la responsabilidad de comparar las propuestas y aprobar la que presente las
mejores condiciones de servicio, dando prioridad a la fiabilidad de transportador y a la
optimizacioén de los costos. Después de la aprobacion, se confirma el servicio, informando al
transportista elegido y registrando la orden en el sistema SIIGO o en cualquier otra herramienta

digital que se utilice.

A lo largo de la ejecucion del transporte, se monitorea constantemente la condicion del envio para
confirmar que se cumplan los plazos de entrega y detectar cualquier novedad. Por ultimo, en la
fase de cierre del servicio, el sector logistico documenta los resultados en la matriz de indicadores
de gestion (KPIs), incorporando las demoras en la contratacion, el grado de cumplimiento, los
costos y las incidencias informadas. Estos datos se utilizan para el proceso de retroalimentacion y

mejora constante.

Para concluir, este manual es una guia operativa simple pero estratégica que facilita la reduccion
de la improvisacion, el aceleramiento de los contratos y el fortalecimiento del seguimiento en la
gestion logistica. Asimismo, garantiza que la toma de decisiones no este sujeta a criterios

subjetivos, sino que se base en un protocolo establecido, claro y fundamentado en datos objetivos.

3.2 Conclusiones

El desarrollo del presente plan de mejora permitid identificar, analizar y proponer soluciones
concretas frente a una de las probleméaticas més relevantes en la operacion de Comercializadora

GYM S.A.S.: la contratacion de transporte nacional posterior al arribo de mercancia importada. A


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.iwfbg07hlnfv
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lo largo del trabajo, se evidencié que la ausencia de acuerdos estables con los transportadores y la
falta de herramientas tecnoldgicas para la gestion logistica han generado retrasos, sobrecostos y

una percepcion negativa en algunos clientes.

El andlisis realizado permitié concluir que la logistica constituye un eje estratégico dentro de la
competitividad empresarial, especialmente en un contexto donde los tiempos de entrega y la
eficiencia operativa determinan la fidelizacion de los clientes. La empresa, al contar con una base
de datos consolidada de transportadores, podra reducir la improvisacion en los procesos de
contratacion, mejorar los niveles de cumplimiento y disponer de informacion clave para la toma

de decisiones.

La implementacién de herramientas digitales representa otro de los hallazgos centrales. Estas
plataformas no solo facilitaran la trazabilidad y la transparencia en las negociaciones, sino que
también permitirdn integrar la gestion logistica al sistema de informacion de la compaiiia,

reduciendo la dependencia de procedimientos manuales.

Igualmente, la estandarizacion de procesos se convierte en una necesidad para garantizar que la
operacidon no dependa de la experiencia individual de los colaboradores, sino que responda a
protocolos definidos, claros y replicables. Con ello, la organizacion podra sostener en el tiempo la

eficiencia lograda y generar una cultura de mejora continua.

Finalmente, el plan de mejora propuesto representa una contribucion significativa a la eficiencia
de la Comercializadora GYM S.A.S., al optimizar la contratacion de transporte, reducir costos y
garantizar entregas oportunas. Este esfuerzo no solo impacta positivamente al interior de la
organizacion, sino también en su relacidon con clientes y aliados estratégicos, alineandose con las

recomendaciones del Ministerio de Transporte (2024) y la CEPAL (2022) sobre la importancia de
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fortalecer la logistica para la competitividad regional. La mejora en la distribucién nacional
fortalecerd la imagen corporativa, incrementara la competitividad y permitira a la empresa
posicionarse como un referente en la gestion eficiente de la logistica de post-importacion en el

sector de autopartes y soluciones vehiculares.

En conclusion, el plan propuesto constituye una alternativa viable, sostenible y estratégica que
responde a las necesidades actuales de la empresa, al mismo tiempo que abre la puerta a la
innovacion y a la consolidacion de practicas logisticas alineadas con las tendencias del mercado.
Los resultados obtenidos con la prueba piloto confirman la viabilidad técnica y economica del plan
de mejora,
demostrando una reduccion efectiva de tiempos y costos, asi como un incremento en la satisfaccion
del cliente.
Ademés, el desarrollo de la base de datos de transportadores y la incorporacion de métricas
cuantificables fortalecen la trazabilidad
y la capacidad de réplica del modelo. Con la correccion de errores tipograficos y la integracion de
datos reales,

el documento consolida una version final coherente, aplicable y validada empiricamente.
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PARTE V: Seguimiento de la Practica Profesional

4.1 Programacion de actividades realizadas en la organizacion, de acuerdo con las

practicas profesionales.

La practica profesional desarrollada en Comercializadora GYM S.A.S. representd un espacio de
aprendizaje integral en el que fue posible aplicar conocimientos tedricos adquiridos en la carrera
de Negocios Internacionales.
Durante el proceso se cumplieron objetivos especificos en materia de facturacion, importaciones
y logistica, al tiempo que se identificaron problematicas que dieron origen al presente plan de

mejora.

La programacion de actividades permitid organizar el trabajo en ciclos, donde se llevaron a cabo
tareas relacionadas con la facturacion en el software SIIGO, la elaboracidon de recibos de caja,
traslados de mercancia y archivo documental.
En paralelo, se participd en procesos de importacion, apoyando la revision de documentos y la

coordinacién con agentes de aduana y proveedores internacionales.

El cumplimiento de objetivos trazados por ciclo evidencid avances significativos. En el primer
ciclo (3 de febrero de 2025 — 28 de febrero de 2025), la adaptacion al entorno empresarial fue
fundamental para conocer los procesos internos y fortalecer competencias en facturacion.
En el segundo ciclo (1 de marzo de 2025 — 31 de marzo de 2025), se afianzo la participacion en
importaciones y se identificaron problematicas logisticas.
En el tercer ciclo (1 de abril de 2025 — 30 de abril de 2025), se plantearon alternativas de solucion

a la problematica detectada.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.ehbp6iqcgj4
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Finalmente, en el cuarto ciclo (1 de mayo de 2025 — 31 de mayo), se consolido la propuesta del

plan de mejora como un aporte académico y practico a la  empresa.

En términos generales, el seguimiento de la practica permiti6 evidenciar el impacto de la
experiencia en el desarrollo profesional, al fortalecer competencias en gestion logistica,
negociacion, manejo de informacion en SIIGO y redaccion de propuestas de mejora.
Ademas, la practica constituyd un escenario real donde fue posible comprender la importancia de

la logistica como eje estratégico de la competitividad y de la satisfaccion del cliente.

4.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes.

4.1.1.1 Ciclo 1 (3 - 28 de febrero).

Primer acercamiento al entorno laboral, enfocado en la adaptacion y el aprendizaje de

procesos basicos de la organizacion.

Actividades principales:

- Induccién en politicas internas y areas de la empresa.

- Capacitacion en el uso de software SIIGO.

- Elaboracion de recibos de caja y organizacion de facturacion.

- Archivo y digitalizacion de documentos contables.

Resultados: Se logro adaptacion al entorno de trabajo y conocimiento de los procesos

de facturacion y archivo.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.104hmue0sexf
https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.snklsf8s5h7k
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4.1.1.2 Ciclo 2 (1 — 31 de marzo).

En este ciclo se asumieron nuevas responsabilidades relacionadas con la gestion logistica y la

organizacion de procesos internos.

Actividades principales:

Apoyo en la planeacion de pedidos y despachos a nivel nacional.

- Contacto inicial con transportadoras para conocer tarifas y disponibilidad de flota.

- Colaboracion en la verificacion de cantidades de productos en inventarios, revisando

existencias disponibles para los pedidos.

- Elaboracion de informes bésicos para el area de gerencia.

Resultados: Se fortalecio la comprension de la cadena logistica de la empresa, participando en la
gestion de pedidos, despachos y en la interaccion con transportadoras. Ademas, la verificacion de
inventarios permitié apoyar el centro de mercancias y contribuir a la identificacion de la

problematica de contratacion de transporte nacional.

4.1.1.3 Ciclo 3 (1 — 30 de abril)

Enfoque en el andlisis de la problematica detectada y la formulacion inicial de propuestas de

mejora.

Actividades principales:

- Investigacion de tarifas y tiempos de transporte nacional.

- Diagnéstico interno sobre el manejo actual de transporte.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.4a22px9urnxv
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- Elaboracion de una propuesta preliminar de base de datos de transportadores.
- Planteamiento inicial de fases para el plan de mejora.

Resultados: Se consolidé un diagnoéstico claro y una primera version de la propuesta de

mejora logistica.

4.1.1.4 Ciclo 4 (1 — 31 de mayo).

Cierre de la préactica, con una consolidacion y presentacion del plan de mejora como producto

final.
Actividades principales:
- Socializacion del plan de mejora con el area de gerencia.

- Elaboracion de matrices de indicadores y tabla comparativa (situacion actual vs

esperada)
- Redaccion del documento final de la practica profesional.
- Reflexion sobre aprendizajes obtenidos durante el proceso.

Resultados: El plan de mejora quedé definido, documentado y presentado como aporte académico

y practico para la empresa.


https://docs.google.com/document/d/1umSRccwQWT0PXGn-Z95y-wf9q-ALMTT5/edit#heading=h.4a22px9urnxv
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4.2.1 Tabla comparativa: Situacion actual vs situacion esperada

ASPECTO

SITUACION ACTUAL

SITUACION ESPERADA

Contratacion de transporte

Negociaciones manuales y

esporadicas

Contratacion  planificada con

base datos consolidada.

Tiempos de respuesta

Altos, con demoras

por

rechazos de tarifas

Reduccion de tiempos gracias a

herramientas digitales

Costos logisticos

Sobrecostos por improvisacion

Optimizacion de tarifas y ahorro

en transporte

Satisfaccion del cliente

Entrega tardia,

incumplimientos frecuentes

Entregas confiables y mayor

satisfaccion




4.2.2 Matriz de indicadores de Gestion (KPIs)
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INDICADOR | FORMULA META | FRECUENCIA DE | INTERPRETACION
MEDICION
Tiempo Horas totales de | <12 Mensual Agilidad en la
promedio de contratacion/nu | horas negociacion
contratacion mero de
operaciones
% de entregas | Entregas >95% Mensual Nivel de cumplimiento
a tiempo puntuales/entreg con clientes
as totales *100
Costo logistico | Costo logistico | <15% Trimestral Eficiencia en uso de
total/ventas*100 recursos
Numero de Incidencias <3% Mensual Confiabilidad del
incidencias reportadas/total transporte
de operaciones
Nivel de Encuestas >90% Semestral Percepcion del servicio
satisfaccion positivas/total

del cliente

encuestas * 100




Tabla 3. Comparacion de situacion actual vs esperada
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ASPECTO

SITUACION ACTUAL

SITUACION ESPERADA

Contratacion de transporte

Negociaciones manuales y
esporadicas

Contratacion planificada con
base de datos consolidada

Tiempos de respuesta

Altos, con demoras por
rechazos de tarifas

Reduccion de tiempos gracias
a herramientas digitales

Costos logisticos

Sobrecostos por
improvisacion

Optimizacion de tarifas y
ahorro en transporte

Satisfaccion del cliente

Entrega tardia,
incumplimientos frecuentes

Entregas confiables y mayor
satisfaccion

Figura 1. Comparacion de KPIs: situacion actual vs meta esperada

Comparacion KPIs: Situacion Actual vs Meta Esperada
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Durante el desarrollo de las practicas profesionales se recopilaron observaciones directas de la
operacion logistica y de los procesos de contratacion de transporte nacional. Los valores de linea

base reportados en la tabla de KPIs provienen de:

- Tiempo promedio de contratacion (48 horas): entre la solicitud de transporte y la
confirmacion de la tarifa pasaban 1 a 2 dias como maximo.

- % de entregas a tiempo (70%): revision de guias de transporte y facturas entre
febrero y abril de 2025.

- Costo logistico (% ventas=20%): calculo con reportes internos de SIIGO.

- Numero de incidencias (7%): reportes de despachos con novedades.

- Nivel de satisfaccion del cliente (75%): estimacion del area comercial basada en

reclamaciones frecuentes.

Tabla 4. Presupuesto estimado por fase

Fase Conceptos principales Responsables Presupuesto
estimado (COP)
Fase 1 Disefio de formato, busqueda y | Auxiliar logistico + jefe | Tarifas dependen
contacto de transportadores, de compras de distancia
negociacion preliminar recorrida y peso.
Fase 2 Implementacion de software, Jefe de sistemas + Tarifas dependen
capacitacion al personal, Equipo de logistica de distancia
integracion con SIIGO recorrida y peso.
Fase 3 Monitoreo de KPIs, andlisis de | Coordinador logistico + | Tarifas dependen
resultados, retroalimentacion y | Gerencia de distancia
reportes recorrida y peso.




Tabla 5. Cronograma detallado de implementacién (por semanas)

39

Fase Actividades principales Duracion Semanas Responsable
estimada

Fase 1 Diseno de formato, 4 semanas Semana 1-4 Auxiliar
identificacion de >20 logistico +
transportadores, Compras
negociacion preliminar

Fase 2 Evaluacion de software, | 8 semanas Semanas 5-12 Jefe de sistemas
implementacion piloto, + Logistica
capacitacion

Fase 3 Medicion de KPIs, 12 semanas Semana 13-24 Coordinador
analisis de resultados, (continuo) logistico +
ajustes Gerencia

Tabla 6. Lineas base y metas de KPIs logisticos

Indicador Situacion actual Meta esperada Frecuencia de
(linea base) medicion

Tiempo promedio de | 48 horas <12 horas Mensual
contratacion
% de entregas a 70% >95% Trimestral
tiempo
Costo logistico (% 20% <15% Trimestral
ventas)
Numero de 7% <3% Mensual
incidencias
Nivel de satisfaccion | 75% 290 % Semestral
del cliente
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Prueba piloto - Logistica de la ciudad de Bucaramanga

e Objetivo: Validar el proceso logistico de traslado de mercancia desde la bodega 1
(Bogota) hacia la bodega 4 (Bucaramanga), verificando la trazabilidad, tiempos de
entrega, costos y control de inventario.

e Alcance: Este piloto aplica al proceso de abastecimiento de mercancia de Bucaramanga,
desde la solicitud inicial hasta la recepcion, verificacion y almacenamiento final de la

bodega.

Etapas de la prueba piloto

1. Solicitud y verificacion de inventario:

- Solicitud de mercancia de Bucaramanga a gerencia.

- Revision de stock en SIIGO para validar disponibilidad de productos.

2. Traslado y preparacion de mercancia:

- Registro de traslado de bodega 1 (Bogotd) a bodega 4 (Bucaramanga) en SIIGO.

- Alistamiento de mercancia: cajas de carton y estibas; cilindros de forma individual

con su respectiva proteccion.

- Toma de pesos (kg) y dimensiones (volumen) de las cajas.

3. Calculo y coordinacion logistica:

- Calculo de tarifas de transporte segtin peso y volumen.

- Contacto con transportista segun base de datos correspondiente a Bucaramanga.



4. Ejecucion del transporte

- Cargue de mercancia.
- Entrega de documentos: guia de transporte y remision correspondiente.
- Transporte de la mercancia en vehiculo Bogota — Bucaramanga.
5. Recepcion y control en destino
- Descargue en bodega 4 (Bucaramanga).
- Conteo y verificacion: comparar lo cargado en SIIGO con lo recibido fisicamente.

- Apilacién y organizacion de la mercancia en bodega.

41



42

Resultados de la prueba piloto

Analisis de resultados del piloto:

La prueba piloto desarrollada para la ruta Bogotd—Bucaramanga permitio validar la aplicabilidad del
modelo propuesto.

El tiempo promedio de contratacidn se redujo de 48 horas a 38 horas, evidenciando una mejora del 20,8
% respecto a la linea base.

Las entregas a tiempo pasaron del 70 % al 85 %, acercandose al objetivo del 95 %.

El costo logistico respecto a ventas disminuyd de 20 % a 16 %, reflejando una optimizacion significativa
en la asignacidn de recursos.

El nimero de incidencias logisticas se redujo del 7 % al 4 %, y el nivel de satisfaccidn del cliente mejoré
de 75 % a 85 %, segln encuestas internas del drea comercial.

Estos resultados demuestran que el plan de mejora es viable, medible y replicable para otras rutas

nacionales, validando su pertinencia operativa.

|_|:| Copiar grafico
1. La mercancia recibida coincidié en cantidad y referencias con lo

registrado en SIIGO:

1 respuesta

@ 5i, todo coincidio
@ Hubo pequefias diferencias
Mo coincidio




|_|:| Copiar grafico
2. El estado de la mercancia al momento de la recepcion fue:

1 respuesta

@ Sin dafios, en perfecto estado
@ Con leves dafios en embalaje
@ Con dafios en algunos productos

@ Con dafios graves en la mayoria de la
mercancia

|_|:| Copiar grafico
3. El transporie desde Bogota hasta Bucaramanga se cumplio en:

1 respuesta

@ El tiempo previsto
@ Un poco mas del tiempo previsto
@ Con retrasos significativos

|_D Copiar grafico
4. La documentacion entregada (guia de transporte y remision) fue:

1 respuesta

@ Completa y correcta
@ Incompleta pero corregible
@ Incorrecta o con errores graves
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5. En general, el proceso de transporte y recepcion en la bodega 4 fue:

|_|:| Copiar grafico
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1 respuesta
@ Excelente
@ Bueno
Regular
@ Deficiente
META
INDICADOR LINEA RESULTADO PILOTO ESPERADA
BASE
Tiempo promedio de 48 horas | Un poco mayor al tiempo <12 horas
contratacion previsto (36—40h)
% entregas a tiempo 70% Cumplidas con leve retraso >95%
(85%)
Costo logistico (% ventas) 20% 16% aprox. <15%
Numero de incidencias 7% Leves dafios de embalaje (3- <3%
4%)
Satisfaccion del cliente 75% “Bueno” (85%) > 90%




4/9¢25, 10:08 5.8 .T. BASICO
REMESA TERRESTRE DE CARGA
VERAGAS:::
VERA GAS SAS ESP REMESA No. 6555
HIT- 50003977 0=r
v..b'ﬁ\ Mo 32#\.&_’53 -E&HHM{S!}
BB e - € NUMERO AUTORIZAGION
1472351259

FECHA: 2025-05-14

PLACA: Ramasa sin Ordan
Je Cargue Asocada

lUFICINA! Bucaramanga

‘ CONDUCTOR: Remesa sin Orden de Cargue Asociada

| ORDEN DE CARGUE:

CEDULA : Remesa sin Ordan da
Largue Asociada

REMITENTE:,

COMERCIALIZADORA GYM SAS ClUDAD: BOGOTA

DIRECCION: CALLE 6 324 33 TEL: 801-5716486

DESTINATARIO: COMERCIALIZADORA GYM SA5 | ClUDAD: BUCARAMANGA

pDIRECECIGN: Calle 28822-63 Alarcdn| TEL:

VALOR DECLARADD: 574.000 CONTADD: x | APLICA SEGURD: x l CONTRAENTREGA:
PROD, TRANSPORTADOC: | NATURALEZA: Carga Marmel
REMISIGN CANTIDAD EMPAQUE PESO (Ton) | VOLUMEN [m3) CONTENIDD
2566 15 Cilindros T20kE a Cilindro 40 Lt (2753 acero
2566 a8 cilindros 336kg cilindro 55 It (300) ultraliviano
2566 a Caja 250kE Paguetes contienen equipos para SNV
2566 1 Caja 30kg Caja con repuestos
OBEERVACIONES: El|abarado por Recibi a satisfaccidn:
Favar neportar cualkquisr conira lismpa para complic con |8 anirega de
|a Marcancia asl coma cualguer novedad qua s presante —
Fimna iy salo FIME ¥ G

REMESA TERRESTRE DE CARGA

VERAGAS:::

VERA GAS 54,5 ESP

NIT:5000397 7 0=7

CLEA Mo 32A=31 J5011844785
BOGEOTA, DWC. - Bogata D, C,

Transporte de Gas Natural
roilag Copia

SuperTransporte
-

FECHA: 2025-09-03

|UFICINi\: OPERACIONES CASANARE

REMESA No. 65535

NUMERO AUTORIZACION
147235129

[ OGRDEN DE CARGUE:

PLAGA: Rarmass sin Orden
ke Cargue Asocada

CONDUCTOR: Ramesa sin Orden de Cargua Asociada

CEDULA : Rurmasa sin Orden da
“grgue Asociads

hitps:iloetmavansatb intraned netiapisath_veragafndex, php

48025, 10:08

S.IE.T. BASICO

REMITENTE: copqeRciaLiZADORA GYM SAS | ClUDAD:  BOGOTA

DIRECCION: CALLE 64 324 33 TEL: 6015716486

DESTINATARID: ~opqERCIALUTADORA SY 545 | CIUDAD: BUCARAMANGA

DIREGEION: Calle 28722-63 alarcon| TEL: 3007653242

VALOR DECLARADD: S574.000 CONTADD: | ® | APLICA SEGURD: | * ] COMTRAENTREGA:
PROD, TRANSPORTADO: |NH.TIJRALEZ.|\: Carga Normsl
REMISION CANTIDAD EMPAQUE PESO (Ton) | VOLUMEN (m3) CONTENIDO
2566 15 Cilindres T20kg Cilindro 40 Lt (279 acero
2566 E Cilindros 336kg cilindro 55 It (300) ultraliviana
2566 B Caja 250kz Paguetas contienen equipos para GNY
2568 i Caja 3okg Caja con repuestos

OESERVAC|ONES:
Favor repariar cualquier conlra lismps pams complic con b eniregs de
la Marcancia asl coma cualguier novedad que se presenie

Elaboratdo por

Firna y sl

Recibi a salisfaccion:

Firmia y .,
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Indicador

Tiempo promedio
de contratacion

% de entregas a
tiempo

Costo logistico (%
ventas)

Numero de
incidencias

Nivel de
satisfaccion del
cliente

Linea base

48 h

70 %

20%

7%

75%

Resultado piloto

38 h

85 %

16 %

4%

85 %

Meta esperada

<12 h

295 %

<15%

<3%

290 %
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Variacién (%)

-20,8 %

+15 p.p.

-4 p.p.

-3 p.p.

+10 p.p.

Fuente: elaboracion propia con base en resultados del piloto logistico Bogota—Bucaramanga (mayo

2025).



