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PARTE I 

Resumen 

El presente proyecto de grado propone un plan de mejora en el área de comercio exterior 

de Pavco Wavin, enfocado en el diseño de una herramienta tipo CRM (Customer Relationship 

Management) orientada a un ERP (Enterprise Resource Planning). Esta iniciativa surge como 

respuesta a la necesidad de sistematizar procesos clave, especialmente la gestión de cotizaciones 

para operaciones de importación y exportación, así como el control de las exportaciones de 

Colombia. Actualmente dichos procesos se llevan a cabo de manera manual, lo que puede 

generar errores y dificultades en el seguimiento de las operaciones. El proyecto contempla la 

revisión de los procesos actuales, la identificación de falencias y el diseño de una propuesta 

viable para tener una mejora significativa.  
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Introducción 

Actualmente las empresas enfrentan el desafío constante de optimizar sus procesos para 

mejorar su eficiencia operativa y capacidad de respuesta. En el caso de Pavco Wavin, empresa 

del grupo multinacional Orbia, el área de comercio exterior desempeña un papel fundamental en 

el desarrollo de las operaciones de importación y exportación en los mercados como Colombia, 

Ecuador y Perú. 

Durante el desarrollo de las prácticas profesionales en el área de COMEX, se 

identificaron oportunidades de mejora relacionadas con la gestión manual de cotizaciones y 

control de exportaciones. Estas actividades, al no estar sistematizadas, presentan falencias que 

afectan el seguimiento de los procesos, la trazabilidad, los tiempos de respuesta, análisis de 

indicadores y reportes requeridos.  

Ante este panorama, el presente proyecto plantea la propuesta del diseño de una 

herramienta tipo CRM con enfoque ERP, adaptada a los recursos disponibles en la compañía, 

como OneDrive y plataformas compartidas. Esta propuesta busca fortalecer la estructura 

comercial y operativa del área de COMEX.  
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PARTE II 

1. Aspectos Generales 

Orbia, quien anteriormente se conocía como Mexichem, es una multinacional mexicana 

fundada en 1953 bajo el nombre de Cables Mexicanos S.A, inicialmente enfocada en la 

producción de cables de acero. Ahora cuenta con presencia en más de 50 países y se dedica al 

desarrollo de soluciones innovadoras para enfrentar los desafíos actuales del mundo en cuanto a 

infraestructura, vivienda, agricultura, movilidad, salud y conectividad. 

Actualmente cuenta con 5 estrategicos grupos de negocio:  

1. Orbia Polymer Solutions 

2. Orbia Building & Infrastructure 

3. Orbia Precision Agriculture 

4. Orbia Connectivity Solutions 

5. Orbia Fluor & Energy Materials 

Dentro del grupo de Building & Infrastructure (B&) se encuentra Pavco Wavin, quien 

resulta de la alianza entre Pavco y la marca europea Wavin. Fundada en el año 1962, conocida en 

Colombia por su liderazgo en soluciones para el agua potable, alcantarillado, manejo de aguas 

lluvias, tecnologías para rehabilitación de tuberías y proyectos geosintéticos: Opera bajo la razón 

social MEXICHEM COLOMBIA S.A.S, y comercialmente se conoce con las marcas de Pavco y 

Celta. 

Pavco cuenta con dos plantas de producción en Bogotá y en Guachené y Celta cuenta con 

su planta en soledad (atlántico). 

La operación se organiza en tres líneas comerciales principales:  
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1. Tubosistemas: conducción de agua potable, alcantarillado, redes internas y 

domiciliarias 

2. Geosistemas: soluciones para infraestructura vial, contención y drenajes  

3. Duraline: soluciones para conectividad y telecomunicaciones  

1.1 Misión, visión y valores  

1.1.1 Misión. 

“Transformar químicos en productos, servicios y soluciones innovadoras, para los 

diversos sectores industriales, a través de nuestra excelencia operativa y enfoque en las 

necesidades del mercado, con el propósito de generar valor continuo para nuestros clientes, 

colaboradores, socios, accionistas y comunidad, contribuyendo a mejorar la calidad de vida de la 

gente.” (Pavco Wavin, s. f.) 

1.1.2 Visión. 

“Ser respetada y admirada mundialmente como una compañía química líder enfocada en 

generar resultados, contribuir al progreso y mejorar la vida de las personas.” (Pavco Wavin, s. f.) 

1.1.3 Valores. 

• Liderazgo 

• Responsabilidad 

• Compromiso 

• Orientado a Resultados 

• Seguridad 

• Integridad 

(Pavco Wavin, s. f.) 
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1.2 Ubicación Geográfica 

Nota: Tomado de Google Maps (s. f.) 

Dirección: Autopista Sur #71 - 75, Bogotá. 

1.3 Estructura Organizativa  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaboración propia 
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1.4 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la práctica. 

La práctica fue desarrollada en el área de Comercio Exterior de Pavco Wavin. 

Como practicante se apoyó en las operaciones de Colombia, Perú y Ecuador, 

especialmente en el proceso de asignación de agentes de carga y seguimiento de exportaciones 

bajo la supervisión directa de Sebastián Cruz, jefe inmediato.  

1.4.1 Responsabilidades dentro del área:  

✓ Gestión de cotizaciones y tarifas: solicitud, recepción y consolidación de 

cotizaciones de agentes de carga y transportistas terrestres para operaciones de 

exportación e importación en Colombia, Ecuador y Perú, elaboración de cuadros 

comparativos para análisis y selección de proveedores logísticos, solicitud mensual de 

tarifas para importación y exportación. 

✓ Coordinación de exportaciones: gestión de bookings con agentes de carga para 

exportaciones marítimas, seguimiento operativo: confirmación de reserva, 

coordinación de transporte terrestre, verificación de cumplimiento de fechas límite 

(cut-off), monitoreo de exportaciones mediante un cuadro control. 

✓ Comunicación y coordinación con actores logísticos: contacto directo con agentes 

de carga para atención de requerimientos, solicitudes especiales y ajustes operativos, 

apoyo en la gestión de pagos de tributos y coordinación documental asociada. 

✓  Apoyo administrativo y documental: asignación de facturas en el sistema SADE, 

diligenciamiento de formatos IMO (mercancías peligrosas), gestión de guías 

internacionales (FEDEX), participación en reuniones del área y elaboración de actas 

de seguimiento. 
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1.5 Análisis DOFA 

Fuente: Elaboración propia 

PARTE III 

2. Planteamiento de plan de mejora respecto a las prácticas profesionales 

2.1 Planteamiento central del informe de prácticas profesionales  

Durante el tiempo que se desarrollaron las prácticas profesionales en el área de 

comercio exterior de Pavco Wavin, se evidenció que se cuenta con algunas debilidades que 
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afectan la eficiencia en los procesos. Entre ellas se encuentra la falta de sistematización del 

área, aclarando que se parte de los procesos que manejan los practicantes, como por ejemplo el 

hacer comparativo de cotizaciones para operaciones de importación y exportación en Colombia, 

Ecuador y Perú. Este y muchos de los procesos, como por ejemplo el control de importaciones 

y exportaciones se manejan en archivos de Excel en una nube de OneDrive, lo cual demanda 

tiempo, incrementa el riesgo de errores y dificulta realizar un análisis como lo son los 

indicadores mensuales, volúmenes de carga, eficiencia de los agentes, entre otros factores.  

Estos elementos justifican la necesidad de proponer un plan de mejora orientado a la 

optimización y sistematización de los procesos, relacionado especialmente con las cotizaciones, 

control y seguimiento de las operaciones tanto de importación como de exportación.  

Para ello se ha planteado la propuesta de mejora basada en el diseño de un sistema CRM 

(Customer Relationship Management) adaptado a las necesidades específicas del área de 

comercio exterior. Aunque tradicionalmente este sistema está asociado a la gestión de 

relaciones con clientes, un CRM también puede ser configurado como una versión de ERP 

(Enterprise Resource Planning).  

El alcance inicial de la propuesta se enfocará en los siguientes módulos:  

• Gestión de cotizaciones: sistematizar y comparar tarifas de una forma 

estructurada 

• Control de exportaciones: centralizar la información para tener un mayor 

control del seguimiento de las exportaciones  
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2.2 Importancia, limitaciones y alcances de trabajo de prácticas profesionales. 

2.2.1 Importancia.  

Se busca aportar un valor estratégico a la estructuración del área de Comercio Exterior 

mediante la propuesta de una herramienta tecnológica que permita mejorar la eficiencia del 

área, si bien es cierto que se cuenta con la herramienta SAP, el área como tal cuenta con 

limitaciones para su uso, no todos tienen usuario porque eso implica un costo de creación.  

2.2.2 Limitaciones. 

 El proyecto cuenta con limitaciones como lo son el tiempo, el alcance de un rol como el 

de practicantes, pues esto restringe el poder de ejecutarlo o implementarlo. Así mismo, los 

recursos disponibles para el desarrollo y prueba de herramientas tecnológicas representan una 

barrera, dado que implican inversión y decisiones a nivel corporativo que exceden el alcance 

del presente trabajo. 

2.2.3 Alcances. 

 El proyecto se centra en el diseño de una propuesta en SuiteCRM, enfocado en dos 

procesos específicos: la gestión de cotizaciones y el control básico de exportaciones. Esta 

propuesta quedará documentada y disponible como insumo para futuras decisiones estratégicas 

del área, y podrá ser retomada, ajustada o ampliada por los próximos colaboradores o 

practicantes que asuman funciones relacionadas con la gestión de comercio exterior en la 

empresa. 

2.3 Objetivo General  

“Diseñar una propuesta de automatización y sistematización que optimice la gestión de 

cotizaciones y el control de exportaciones en Pavco Wavin” 
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2.3.1 Específicos. 

✓ Analizar el estado actual de los procesos de comercio exterior relacionados con la 

solicitud, recepción y gestión de cotizaciones, así como el seguimiento de exportaciones, 

identificando ineficiencias y oportunidades de mejora. 

✓ Diseñar una propuesta de mejora orientada a la automatización y sistematización de 

procesos, con el fin de optimizar tiempos y reducir la carga operativa manual. 

✓ Desarrollar un cuadro de control de exportaciones como herramienta práctica que 

contribuya a la organización, trazabilidad y eficiencia en la gestión de operaciones.  

PARTE IV 

3. Contenido plan de mejora 

3.1 Propuesta de mejora 

3.1.1 Diagnóstico. 

Al iniciar las prácticas en el área de Comercio Exterior de Pavco Wavin, se evidenció 

que la mayor parte de los procesos se gestionaban a través de una carpeta compartida de 

OneDrive, a la que tenían acceso todo el equipo de Comex. En esta carpeta se almacena casi 

toda la información, como lo son cuadros comparativos de cotizaciones, documentos de soporte, 

tarifas y demás archivos de las operaciones de importación y exportación.  

Como lo mencionaba anteriormente, una de mis principales funciones era elaborar 

comparativos de cotizaciones. Los agentes de carga enviaban las tarifas en formato PDF al 

correo electrónico y mi labor era extraer manualmente la información y trasladarla a un cuadro 

de Excel (véase Anexo 1). Una vez obtenía al menos 3 tarifas, el cuadro era presentado a mi 
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jefe, quien tomaba la decisión del agente con el que se trabajaría. Luego lo comunicaba por 

medio de correo electrónico.  

Otra de mis funciones estaba orientada principalmente a las exportaciones. En este 

proceso, yo solicitaba reservas a los agentes de carga y debía dar seguimiento a sus respuestas. 

El principal inconveniente identificado era que gran parte de la información no quedaba 

registrada de manera centralizada, sino dispersa en diferentes canales: correos electrónicos, 

chats de Team, cuadernos de notas y demás. Por ejemplo, Jean el analista de exportaciones, 

manejaba un cronograma semanal de las exportaciones, pero este cronograma no contenía toda 

la información necesaria para el seguimiento de la operación.  

A partir de esta situación y con el fin de organizar la información, desde mayo 

aproximadamente se empezó a trabajar en el diseño de un cuadro control de exportaciones, que 

buscaba centralizar los datos, mejorando la trazabilidad de la información del proceso de 

exportaciones.  

3.1.2 Propuesta de mejora. 

A partir de la información anterior se identificó que una de las principales necesidades 

era contar con un sistema centralizado que permita organizar la información contenida en las 

carpetas de OneDrive.  

En este sentido, se pensó en la posibilidad de proponer una herramienta tecnológica que 

permita la automatización y sistematización de los procesos. Aunque comúnmente los CRM 

(Customer Relationship Management) se asocian a la gestión de clientes, su estructura también 

puede adaptarse a la gestión de otras áreas, se puede darle un enfoque con funcionalidades 

propias de un ERP (Enterprise Resource Planning) (véase Anexo 2). 
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Cabe resaltar que Pavco, como parte de un grupo multinacional cuenta con SAP como 

sistema corporativo. Sin embargo, este software no siempre está disponible para todos los 

colaboradores, debido al costo que implica la creación de usuarios y a las restricciones de 

acceso. Por esta razón, la propuesta se orienta a fortalecer el área directamente, considerando 

sus necesidades y proponiendo una solución adaptable.  

En el corto plazo y como aporte durante el desarrollo de la práctica profesional, se 

diseñó y puso en marcha un cuadro control de exportaciones (véase Anexo 3), herramienta que 

centraliza la información de la operación y facilita la trazabilidad de los embarques. Este cuadro 

permite darle orden al proceso.  

Lo que se esperaría con la propuesta de implementación de un CRM sería: 

• Centralizar la información en una sola plataforma 

• Generación automática de reportes e indicadores de desempeño 

• Reducción de la dispersión de datos en varios canales 

• Optimizar tiempos y recursos en la gestión de operaciones 

• Tener un mejor manejo de la trazabilidad en la información compartida en el 

área  

3.2 Conclusiones 

Durante el desarrollo de la práctica profesional se lograron cumplir dos de los objetivos 

planteados: el diagnóstico del área de Comercio Exterior y la implementación del cuadro de 

control de exportaciones. Estas acciones facilitaron la comprensión del funcionamiento del área, 

permitieron identificar oportunidades de mejora y contribuyeron a su organización mediante una 
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herramienta útil para la consulta y el seguimiento de las operaciones, la cual fue adoptada por la 

empresa. 

En cuanto a la gestión de cotizaciones, no fue posible implementar un sistema CRM; sin 

embargo, se dejó planteada la propuesta como una alternativa viable para futuras mejoras. Una 

de las principales dificultades enfrentadas fue la limitación de tiempo, ya que la sistematización 

de procesos mediante un software CRM requiere una planificación detallada. Además, la curva 

de aprendizaje inicial representó un reto, debido al escaso conocimiento del área en los primeros 

meses. La falta de confianza en las propias capacidades y el temor al error también influyeron en 

el proceso, aunque, una vez comprendido el funcionamiento del área, fue posible desempeñar un 

trabajo sólido y eficiente. 

La formación en Negocios Internacionales, especialmente la profundización en logística 

y cadena de suministro permitió aplicar de manera práctica los conocimientos adquiridos: 

analizar tarifas logísticas, gestionar documentación y fortalecer habilidades de comunicación. 

Estos aprendizajes resultaron fundamentales para el desarrollo profesional y confirmaron que se 

eligió una carrera acorde con los intereses personales, en la que es posible aportar soluciones y 

proponer mejoras dentro de la empresa. 

La formación en Negocios Internacionales, especialmente la profundización en logística 

y cadena de suministro permitió aplicar de manera práctica los conocimientos adquiridos: 

analizar tarifas logísticas, gestionar documentación y fortalecer habilidades de comunicación. 

Estos aprendizajes resultaron fundamentales para el desarrollo profesional y confirmaron que se 

eligió una carrera acorde con los intereses personales, en la que es posible aportar soluciones y 

proponer mejoras dentro de la empresa. 
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3.4 Anexos  

Anexo 1: Cuadro comparativo de cotizaciones  

Nota: Tomado de base de datos interna de OneDrive. 

Anexo 2: Interfaz simulada de un CRM logístico. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Imagen generada con inteligencia artificial 
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Nota: Imagen generada con inteligencia artificial 

Anexo 3: Cuadro control de exportaciones 

Nota: Tomado de base de datos interna de OneDrive 
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. 

Nota: Tomado de base de datos interna de OneDrive. 

Nota: Tomado de base de datos interna de OneDrive. 

 

Nota: Tomado de base de datos interna de OneDrive. 
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PARTE V 

4. Seguimiento práctica profesional  

4.1 Programación de actividades y cumplimiento de objetivos  

 

Ciclo / Mes Actividades desarrolladas Logros alcanzados Dificultades 

enfrentadas 

Objetivos 

cumplidos 

Ciclo 1 

(Febrero – 

Marzo) 

Inducción en el área de Comercio 

Exterior. 

Observación y comprensión de procesos. 

Familiarización con herramientas de 

trabajo (OneDrive, Excel, Teams, SADE). 

Apoyo en reuniones y elaboración de 

primeras actas de seguimiento. 

Comprensión básica del área. 

Identificación de falencias en 

la organización de la 

información. 

Primer contacto con 

documentación y procesos de 

exportación e importación.  

Limitado conocimiento 

práctico. 

Dependencia del 

acompañamiento de 

compañeros. 

Comprensión básica 

del funcionamiento 

del área e identificar 

oportunidades de 

mejora. 

Ciclo 2 

(Abril – 

Mayo) 

Solicitud y recepción de cotizaciones de 

agentes de carga 

Elaboración de cuadros comparativos para 

exportación e importación en Colombia, 

Ecuador y Perú. 

Solicitud mensual de tarifas para 

operaciones internacionales. 

Inicio en gestión de bookings para 

exportaciones marítimas. 

Apoyo en asignación de facturas en 

SADE. Diligenciamiento de formatos 

IMO  

Participación en gestión de 

cotizaciones y coordinación de 

exportaciones. 

Consolidación de información 

para la toma de decisiones. 

 Manejo básico de 

documentación aduanera y de 

transporte. 

Falta de conocimiento en 

cómo es la coordinación 

con agentes de carga. 

Dificultad inicial en 

interpretación de tarifas y 

condiciones logísticas. 

Apoyar la gestión 

operativa de 

importaciones y 

exportaciones, 

desarrollando 

habilidades de 

análisis y 

organización. 

Ciclo 3 

(Junio – 

Julio) 

Implementación del Cuadro Control de 

Exportaciones como aporte 

organizacional. 

Seguimiento operativo: reservas, 

transporte terrestre, cut-off y cargue de 

contenedores. 

Comunicación constante con agentes de 

carga para ajustes y requerimientos 

especiales. 

Apoyo en gestión de pagos de tributos y 

coordinación documental. 

Mayor participación en reuniones del 

área. 

Aporte directo al área con 

herramienta de control y 

monitoreo. Mayor autonomía 

en coordinación de 

exportaciones. 

Ajustar el cuadro control 

a las necesidades reales 

de la operación 

Implementar 

herramientas de 

organización que 

aumenten eficiencia 

en exportaciones. 

Ciclo 4 

(agosto) 

Consolidación de todas las funciones del 

área (cotizaciones, bookings, seguimiento, 

documentación) Apoyo en asignación de 

transportes terrestres y coordinación de 

fechas de retiro/cargue. 

Ejecución fluida de comparativos, 

solicitudes de tarifas y procesos 

documentales. 

Presentación de propuesta de mejora 

basada en un sistema tipo CRM/ERP 

adaptado a Comercio Exterior. 

Manejo autónomo y seguro de 

procesos del área. 

Fortalecimiento de habilidades 

de análisis, comunicación y 

coordinación logística.  

Limitaciones por rol de 

practicante (no acceso a 

SAP). 

Consolidar la 

experiencia práctica 

con un aporte 

estratégico 

orientado a la 

organización y 

mejora del área. 


