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RESUMEN

El control y administracién del inventario en los puntos de venta de Drogas la Rebaja
sucursal Bucaramanga es realizado por el auxiliar pasante desde el area de inventarios,
por medio del sistema de control de inventarios min-méax. Este sistema consiste en
asignarle a cada producto un nivel maximo de inventario, y de acuerdo a este nivel los
pedidos en cada uno de los puntos de venta se realizan por la diferencia entre la cantidad
objetivo (nivel maximo) y el inventario disponible. Para la asignacién de los maximos, se
deben analizar los siguientes factores: rotacion, inventario en bodega, dias de agotado,
costo del producto, itinerario de despachos y lista de productos bloqueados. Esta
actividad permite variar el inventario maximo diariamente de acuerdo a las necesidades
que se presentan en el mercado, con el propdsito de adaptar las droguerias a la demanda

y brindar el mejor servicio, garantizando la satisfaccién de los clientes.

Palabras claves: Inventario, sistema de minimos y maximos, rotacion, demanda, puntos

de venta, transferencias.
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SUMMARY

The control and administration of the inventory in the sale points of Drogas la Rebaja
branch Bucaramanga is realized by the auxiliary assistant from the inventory area, with the
min.max system. This system consists in the assign to each product a maximum level of
inventory, and in agreement to this level the orders in each sale point are realized by the
difference between the maximum level and the available inventory. For the assignment of
the maximums, the following factors must be analyzed: rotation, inventory in warehouse,
days of exhausted, cost of the product, itinerary of sends and list of blocked products. This
activity allows to change the maximum inventory every day in agreement to the needs that
they present on the market, with the intention of adapting the drug stores to the demand

and offer the best service, guaranteeing the clients satisfaction.

Key words: Inventory, system of minimums and maximums, rotation, demand, sale points,

transfers.



INTRODUCCION

La base de toda empresa comercial encargada de la distribucion de productos, es la
compra y venta de bienes o servicios. Es importante analizar, controlar y administrar cada
uno de los procesos en que transcurre el producto dentro de su cadena de valor; desde el
momento que es adquirido a proveedores hasta ser vendido a los cliente, pasando por su
forma de almacenamiento y distribucion, lo cual en el caso de Copservir Ltda. es

controlado por el &rea de inventarios.

Copservir Ltda. como duefa y encargada del manejo de Drogas la Rebaja debe mantener
un estricto control en el inventario de los productos tanto en los puntos de venta como en
el centro de distribucion, con el fin de mantener un 6ptimo inventario que garantice la
disponibilidad de los productos a los clientes. Para ello cuenta con un sistema de control
de minimos y maximos, que permite adaptar los niveles de inventarios en los puntos de

venta de acuerdo a las necesidades que se presentan en el mercado.

Para llevar a cabo el control de los inventarios en los puntos de venta el area de
inventarios cuenta con el auxiliar pasante de inventarios, quien es el encargado de
identificar, revisar y analizar los diversos factores que influyen en la asignacién de estos

niveles maximos de inventario.

Por medio del presente trabajo se describirdn las principales funciones del auxiliar
pasante de inventarios, l0s recursos con los que cuenta para su labor, la importancia que
ejerce dentro de la organizacion, las actividades que realiza para el cumplimiento de los

objetivos y las mejoras que en el transcurso de la practica se realizaron.



1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA

La Cooperativa Multiactiva de Servicios Solidarios, mas conocida como COPSERVIR
LTDA, es la empresa propietaria y encargada de la red de droguerias “Drogas La Rebaja”,
dedicada a la compra y distribucién de mas de 15.000 productos en todo el territorio
nacional. Cuenta con la presencia de droguerias en 32 departamentos y 147 ciudades,
constituyéndose en la red de distribucién de medicamentos mas grande del pais. En la
actualidad, la empresa genera mas de 4.700 empleos directos distribuidos en 4
sucursales alrededor de todo el pais: Bogota, Cali, Barranquilla y Bucaramanga. La
sucursal Bucaramanga se encuentra ubicada en la Carrera 16 No. 47 — 82 y su teléfono
es 6426999

1.1 MISION?

Ser una institucion reconocida en el sector solidario, que propenda por el bienestar y
desarrollo de los asociados y sus familias, por la generacién de capital social; competitiva

en productos y servicios para satisfacer las necesidades de la comunidad.

1.2 VISION?

Contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de los Asociados y sus familias, mediante
la prestacion de servicios integrales y comercializar productos competitivos que generen

beneficios a la comunidad.

1.3 RESENA HISTORICA®

Antes del afio 1995 los empleados de Drogas la Rebaja venian practicando la cultura del
ahorro con el &nimo de ayudarse a superar las necesidades econémicas y sociales. Ellos

a lo largo de 23 arfios ahorraron el 10% de su salario mensual y realizaron actividades que

! Bucaramanga. Copservir Ltda. Manual de induccién; 2008.
*1BID
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les permitid obtener otros rendimientos. Toda esta idea y aspiracién de los trabajadores
se concretd el 24 de Julio de 1995, en que se dio la constitucion a la Cooperativa
multiactiva COPSERVIR LTDA. Luego en el afio de 1996, la junta Directiva de Drogas la
Rebaja decide poner en venta la empresa, dandole a los trabajadores de la cooperativa la
primera opcion de compra. EI 20 de Julio de 1996 son ellos quienes adquieren
legalmente los establecimientos comerciales de Distribuidora Drogas la Rebaja S.A,
contando con 335 droguerias. Desde ese entonces la cooperativa ha establecido 133

nuevas farmacias a lo largo del territorio nacional.

1.4 Descripcién del area especifica de trabajo

El area de inventarios pertenece al departamento de compras, cuenta con un analista de
inventarios y dos auxiliares, dentro de los cuales se encuentra el pasante universitario. El
area es la encargada de analizar y garantizar un excelente inventario en los 112 puntos
de venta de la sucursal, para lo cual cuenta con herramientas establecidas,
principalmente en Excel, que contribuyen en el desarrollo de las funciones diarias tanto

del analista como de sus auxiliares.



1.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

Figura 1: Estructura organizacional Copservir Ltda. Sucursal Bucaramanga

diretor depto.
financiero

Secretaria

Asist. Contable

Jefe de servicios
Generales

director departamento
de compras

aux. contabilidad

Aux.

Secretaria

Jefe de Compras

Jefe de nuvas
alt.

0s

Analis. financiero

| | Aux. prosupuestos

Aux. serv. grales

Mantenimiento

Aux. factur. y c.

Mensajero

Tesorero

Coordinador de
Seguridad

Aux. tesoreria

|| Jefe de distribucion

Subjefe de
Distribucion

Supervisor
recepcion

|| Aux. administrativo

Aux. control
Bodega

Aux.
Distribucion

Analista de
Inventarios

Aux. de
inventarios

Director departamento
recursos humanos

Secretaria

Anal. nominay
presupuesto

Anal. seleccion

Aux. seleccion

Aux. de nominay
presupuesto

anal. bienestar

Aux. de archivo

Recepcionista

Aux. de servicios
varios

Aux. bienestar

Capacitador

Tutores

|| Jefe de cosmeticos

director departamento director de |_| Director departamento
mercadeo y ventas distrito de Auditoria
Secretaria dept. secretaria
Superv. de
audirtoria
Director de zona L Director de
Jefe de ventas Jefe de mercadeo Informatica
24 horas

Analista de ventas

Aux. inventarios

Aux de ventas

Analista cosmeticos
y POP

Fuente: Copservir Ltda.

Aux. serv.

Aux. mercadeo

Aux de precio

Asist. de Zona

aux. de Zona

Administrador
Punto de venta

subadministrador
punto de venta

Vendedores

Cajeras

Consultoras

| | Auxde bodega

mensajeros

| | Aux. deinformatica

Supervisor POS




2. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

Actualmente Copservir Ltda., como entidad duefia y administradora de los puntos de
venta de Drogas la Rebaja, se ubica en el primer lugar en ventas a nivel nacional en el
sector farmacéutico, con presencia en 32 departamentos y 147 municipios. Cuenta con
aproximadamente 600 puntos de venta a nivel nacional, distribuidos estratégicamente en

4 sucursales principales: Cali, Bogota, Barranquilla y Bucaramanga®.

La sucursal Bucaramanga posee 6 zonas, conformadas con 112 puntos de venta y

distribuidos en los siguientes municipios:

» Zona 1 Bucaramanga: Piedecuesta, San Gil, Socorro, Barbosa, Moniquira,

Floridablanca y algunos puntos de venta de Bucaramanga.
» Zona 2 Caro: Aguachica, El banco, Ocafia, Barranca, Puerto Wilches y San
Vicente de Chucuri.

Zona 3 Medellin: Medellin, el Poblado, Puerto berrido, Envigado

Zona 4 Cucuta: Cacutay Pamplona

Zona 5 Boyaca: Paipa, Tunja, Sogamoso, Duitama y Malaga

YV V V VY

Zona 6 Sur (Bucaramanga): Girén y algunos puntos de venta de Bucaramanga.

Con el fin de expandir sus productos y servicios Copservir Ltda. Sucursal Bucaramanga
se ha propuesto en la compra de nuevas droguerias para ampliar su cobertura y llegar a

zonas donde actualmente no se brinda el servicio.

Esto ratifica el compromiso de Copservir Ltda. para posicionarse como una empresa
estable financiera y comercialmente, que fundamenta su accion social en servir a la

comunidad y propender por el desarrollo y bienestar de sus asociados y sus familias.

* http://www.copservir.com/copservirportal/index.php?module=htmlpages&func=display&pid=31 recuperado
el 3 de febrero de 2010
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2.1 DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

El cargo de auxiliar pasante de inventarios debe garantizar la disponibilidad de los
productos en cada uno de los puntos de venta de la sucursal. Para esto utiliza un sistema
min-max de inventarios, y su principal funcién es asignar adecuadamente los minimos y

maximos a cada una de las referencias en los puntos de venta de la sucursal.

Para poder alcanzar los objetivos, al cargo de Auxiliar Pasante de Inventarios se le han

asignado las siguientes funciones:

» Moadificacion y asignacion de maximos y minimos a cada una de las referencias
(productos) en los diferentes PDV de la compafiia.

Reubicacion telefonica de mercancia.

Control en la transferencia de mercancia entre mostradores.

Despacho Adicional de Mercancia.

Realizacion de informes de excesos y agotados mensuales.

Actualizacion diaria de informacion.

Revision de archivos enviados desde los puntos de venta.

YV V. V V V V V

Andlisis de agotados de los puntos de venta.

2.1.1 Control del inventario por medio del sistema de minimos y maximos

El inventario de los puntos de venta de Drogas la rebaja es administrado y controlado por
medio del sistema de minimos y maximos. Este sistema consiste en mantener a cada

producto ciertos maximos y minimos de acuerdo, principalmente, a su rotacion.

Para entender de una forma clara el manejo de este sistema, se debe explicar que la
compafiia tiene dos formas de realizar los pedidos: una diaria y una por fin de mes. El
pedido de forma diaria busca completar el minimo asignado, mientras que el pedido por

fin de mes busca completar el maximo asignado.



El maximo se asigna principalmente teniendo en cuenta la rotacion semestral que el
producto ha tenido en ese punto de venta; y el minimo representa el 0.85 (85%) de ese
maximo asignado. Esa diferencia se establecié para diferenciar los pedidos de acuerdo a

la demanda esperada.

Algo que se debe dejar claro es que la cantidad de productos que se solicitan en un
pedido no es el maximo y minimo asignado, sino la diferencia entre el maximo o minimo
con respecto al saldo (maximo-saldo=pedido). El sistema de pedidos de la empresa busca
completar el maximo o minimo de acuerdo al saldo que presenta en ese punto de venta.
Si se realiza el pedido por fin de mes el sistema busca completar el maximo, mientras que

si se realiza por pedido diario completa el minimo establecido.



3. ANTECEDENTES

El cargo de Auxiliar Pasante de Inventarios es un cargo otorgado a estudiantes
universitarios que buscan realizar la practica empresarial de su carrera, con el fin de
enriquecer los conocimientos aprendidos durante su carrera y adaptar estos mismos a

situaciones del mundo real y empresarial.

Este puesto de trabajo ha sido ocupado por estudiantes universitarios por un tiempo de 6
meses, dentro del cual se han creado, mejorado e implementado varios formatos que

ayudan en las funciones diarias del cargo. Estos formatos son:

e Formato de transferencia de mercancia: Formato utilizado para llevar un control en

la transferencia de mercancias.

e Formato integrado de sugeridos: Este es el principal formato utilizado en el cargo
de auxiliar pasante de inventarios, ya que reune toda la informacion necesaria
para la asignacion de maximos y minimos, y debe ser actualizado diariamente.

e Formato consulta de saldos: Por medio de este formato se busca el saldo de cada

producto tanto en los puntos de venta, como en el centro de distribucion. Este
formato se debe actualizar diariamente, y en caso de ingresar un nuevo punto de
venta a la sucursal se debe modificar por completo.

e Formato consulta de rotacion: Muestra la rotacion de un producto en todos los

puntos de venta de la sucursal, debe actualizar cada mes, y en caso de ingresar

un nuevo punto de venta a la sucursal se debe modificar por completo.

e Formato maelock: Es utilizado cuando se necesita bloquear la salida de un
producto hacia algun punto de venta. Puede que el producto posea minimos y
maximos pero si estd bloqueado en la maelock el sistema no permite la salida del
producto de la bodega. Este formato es modificado cada vez que se necesita

bloguear la salida de algun producto.



Cada uno de los formatos mencionados anteriormente han sido modificados en el
transcurso de la practica empresarial de cada estudiante; ya que se van mejorando y

actualizando de acuerdo a las necesidades y cambios que se presentan en el area.

Adicional a los formatos utilizados anteriormente en el cargo, en el afio 2006 un
estudiante en préctica realiz6 el MANUAL DE PROCEDIMIENTOS PARA EL AREA DE
INVENTARIOS SUCURSAL BUCARAMANGA. Este documento describe los
procedimientos de las funciones realizadas por el auxiliar pasante de inventarios en el 2
semestre del 2006. A pesar de ser una ayuda para el cargo, este documento se encuentra
desactualizado y difiere en varios aspectos con las funciones realizadas en la actual

practica empresarial.



4. JUSTIFICACION

Al hablar de inventarios se relaciona con la mantencién de cantidades suficientes de
bienes, que garanticen una operacion fluida en un sistema o actividad comercial. La forma
efectiva de manejar los inventarios es minimizando su impacto adverso, encontrando un
punto medio entre la poca reserva y el exceso de reserva’. Para poder hallar ese punto de
equilibrio, es necesario analizar diversos factores de acuerdo a la razén de ser de la
empresa y al mercado en el cual se presenta. Copservir Ltda. como duefia y encargada
del manejo de los puntos de venta de Drogas la Rebaja debe establecer la forma de
captar y analizar las necesidades de los clientes para brindar siempre un excelente

servicio que se vea reflejado en la satisfaccion de los clientes.

El area de inventarios, como departamento encargado de controlar y regular la cantidad
de productos en cada punto de venta, debe establecer los mecanismos necesarios para
proteger, conservar y manejar el equilibrio entre oferta y demanda. Para lograrlo, el area
debe revisar diariamente los maximos y minimos de los productos que presentan
irregularidades en la demanda, y adecuarlos al mercado segun las necesidades de los

clientes.

Los medicamentos son considerados uno de los mercados mas exigentes e inciertos, ya
que nunca se sabe con exactitud el momento de una enfermedad, plaga o epidemia. Es
por esto que este mercado exige acciones reactivas de gran eficacia, que permitan
resolver las necesidades de los clientes en el menor tiempo posible. Es por tal motivo que
este mercado debe ser analizado diariamente y las compafiias distribuidoras de
medicamentos deben adaptarse eficientemente y eficazmente a los cambios y las

necesidades frecuentes que se presentan en el mercado.

> http://www.revistavirtualpro.com/revista/index.php?ed=2007-02-01&pag=16 recuperado el 25 de mayo de
2010
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5. OBJETIVOS

5.1 OBJETIVO GENERAL

Controlar la asignacion y modificacion de maximos y minimos de los productos en los
puntos de venta de Drogas la Rebaja, para contribuir en el mejoramiento continuo del

inventario que permita satisfacer la demanda y necesidades de los clientes.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» ldentificar productos que necesiten modificaciones de maximos y minimos para
cada uno de los puntos de venta de la Sucursal Bucaramanga.

» Asignar minimos y maximos ideales de acuerdo a las necesidades que el mercado
exige.

» Mantener unos dias de existencia entre 32 y 34 para cada uno de los puntos de
venta de la Sucursal.

» Brindar soluciones en el momento que se solicita un producto y no presenta saldo
en el centro de distribucion.

» Manejar de forma adecuada cada uno de los formatos que son utilizados en el
cargo de Auxiliar Pasante de Inventarios.

» Revisar mensualmente los maximos de los productos en los puntos de venta que

generan mayor cantidad de agotados.



6. MARCO DE REFERENCIA

6.1 MARCO CONCEPTUAL

Término

Cuadro 1. Marco conceptual practica empresarial

Definiciéon

PDV

MAEPRE

REFE

CBP512A

CBP527A
FTP

COMMANDER

MAELOCK

MINIMO

MAXIMO

Se le llama punto de venta a cada una de las droguerias que

pertenecen a Drogas la Rebaja alrededor del pais.

Nombre que recibe la maestra de cada mostrador. Incluye todos los
codigos de los productos que el punto de venta distribuye. La
maestra es independiente para cada mostrador y contiene la
siguiente informacion de cada producto: cédigo, grupo, nombre,
presentacion, precio de venta, precio de fraccion, costo actual,

codigo del proveedor.

Archivo generado diariamente por cada mostrador. Contiene los
minimos y maximos de cada producto, saldo unidad, saldo fraccion,
cbdigo, precio de venta, grupo, nombre del producto, presentacion,

fraccion, proveedor, categoria.

Archivo que contiene los productos y el saldo en bodega.

Archivo que contiene los productos y dias de agotados.

Protocolo de transferencia de archivos “FTP” utilizado en Copservir
ltda. para la transferencia de archivos de la sede administrativa con

los puntos de venta y las demds sucursales.

Archivo de Excel que incluye el listado de productos que son

blogueados desde el area de inventarios.

Es la cantidad minima de inventario que debe haber de cada
producto en los puntos de venta para cubrir las necesidades de los

clientes. Este término se utiliza cuando se realiza un pedido diario.

Es la cantidad maxima que el sistema permite almacenar de cada
producto en los puntos de venta. Este término se utiliza cuando se

realiza un pedido de fin de mes.




PEDIDO DIARIO
PEDIDO FIN DE
MES
DIAS ENTRE

DESPACHOS

EXCESOS

QUIETOS

AGOTADOS

FALTANTES

TRANSFERENCIA

DOCUMENTO DE
TRANSFERENCIA

T-

Tipo de pedido utilizado para abastecer el punto de venta con lo

necesario segun la rotacién promedio.

Tipo de pedido utilizado cuando se espera mayor demanda o los
dias entre despachos son varios, normalmente fin de mes y

semana.

Son la cantidad de dias que transcurren entre el despacho de un

pedido y otro.

En exceso estaran aquellas unidades de un determinado producto
que se encuentren por encima del promedio de venta mes o sobre

el maximo®.

Productos quietos son aquellos que en un periodo de 90 dias (tres
meses) no han presentado ningun tipo de movimiento o rotacién ya

sea en puntos de venta o bodega’.

Productos agotados o con cero existencia son aquellas referencias
que no presentan saldo fisico tanto en puntos de venta como en

bodega®.

Productos faltantes son aquellos cuyas unidades existentes se
encuentran por debajo del promedio de rotacién mensual o del

maximo, es decir un proximo a agotarse®.

Momento en el cual se envia un producto de un punto de venta a

otro.

Documento generado por la caja registradora al momento de
realizar una transferencia y contiene: origen, destino, codigo

producto, nombre producto y unidades que se trasladan.

Documento que genera el mostrador origen, o quién envia el

producto.

¢ Capacitacion inventarios 2005[diapositivas] brindada por el rea de inventarios Copservir Ltda..

"1BID
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T+

DEPURAR UN
PRODUCTO
CERAR
MACROS DE
EXCEL

SUGERIDOS

ARCHIVO
MAXMINP.UNL

PRODUCTOS DE
STOCK 0

DROGUERIAS
PLUS

DIAS DE
EXISTENCIA

Documento que genera el mostrador destino, o quién recibe el

producto.

Situacién en la cual se excluye el producto de la base de datos de

la compafiia.

Colocar maximo 0 a un producto en todos los mostradores

Macros son programas creados en lenguaje de programacion

Visual Basic para tareas rutinarias™.

Es un archivo enviado por el administrador del punto de venta al
area de inventario con un listado de productos para modificar sus
maximos y minimos. Estos archivos llegan por medio del sistema
FTP COMMANDER con los nombres de U faltante, L faltante o

paquete de ventas.

Archivo creado por el auxiliar pasante de inventarios que incluye
los productos cuyos maximos y minimos fueron modificados. Se
envian a los puntos de venta por medio del FTP COMMANDER y

deben ser cargados desde los puntos de venta.

Son productos que la compaiiia pretende depurar o sacar de la
base de datos, pero que aun presentan saldo en la sucursal.
Productos que en el momento que se agote el saldo total tanto en
bodega como en los puntos de venta son excluidos de la base de

datos. Estos productos se incluyen en el grupo (312).

Se le llaman asi a las droguerias mas grandes de la sucursal, que
poseen permiso para distribuir todos los productos de la compaiia.
Estas droguerias se caracterizan por estar abiertas las 24 horas del

dia los 7 dias de la semana.

Dias de existencia es el calculo que nos indica para cuantos dias
de venta nos alcanza el inventario que se tiene de un producto, una

categoria o del punto de venta en general

Fuente: Autor del proyecto

19 Microsoft Office Excel 2007.




6.2 MARCO TEORICO

Copservir Ltda. utiliza un sistema de inventarios min-max que permite controlar
individualmente los productos en cada uno de los puntos de venta de la compafia. Este
sistema permite realizar cambios cada vez que el mercado lo exige y mantiene un registro

continuo para cada articulo, mostrando el inventario disponible cada dia.

Debido a la gran cantidad de productos que maneja la sucursal y a la variabilidad
constante que presenta la demanda, se han identificado 4 diferentes conceptos de

inventarios manejados en la empresa:

Cuadro 2. Tipos de inventarios en Copservir Ltda.

Debido a la gran cantidad de productos codificados existe el riesgo que
INVENTARIO | el nivel del inventario pueda llegar demasiado alto. Por lo tanto se
MAXIMO establece un nivel de inventario maximo para cada articulo en cada uno

de los puntos de venta de la empresa.

INVENTARIO | Es la cantidad minima que se debe mantener de cada producto

MINIMO disponible para la venta en cada una de las droguerias.

Se tienen con el fin de cubrir una necesidad futura perfectamente
INVENTARIO | definida. Se diferencia con el respecto a los de seguridad, en que los de

DE prevision se tienen a la luz de una necesidad que se conoce con certeza
PREVISION | razonable y por lo tanto, involucra un menor riesgo. (temporadas
Semana Santa, Diciembre —enero, festival vallenato, fiestas y ferias

locales)

A diferencia del anterior, este inventario es el resultado de incertidumbre
INVENTARIO | en la demanda u oferta. Protegen situaciones contra la incertidumbre
DE debido a factores como el tiempo, huelgas, epidemias etc. Se utilizan

SEGURIDAD | para prevenir faltantes debido a fluctuaciones inciertas de la demanda®*.

Fuente: Autor del proyecto

1 BALLOU, Ronald. Logistica: administracién de la cadena de suministros



6.2.1 Sistema min-max de control de inventarios

El sistema Min-Max es un método de control de inventarios, mediante el cual se establece
una cantidad objetivo (nivel maximo) que se busca alcanzar cada vez que se realiza un
pedido. Por medio de este sistema la cantidad 6ptima de pedido (EOQ) varia
dependiendo del nivel maximo establecido y el saldo actual que presenta’’. En Copservir
Itda la cantidad objetivo es llamada “minimo/maximo” y los pedidos se hacen por la
diferencia entre ese valor y el inventario presente en el punto de venta. Este
“minimo/maximo” de cada producto es diferente en todos los puntos de venta, y se
establece teniendo en cuenta los siguientes factores: rotacion del producto, saldo en

bodega, dias de agotados, grupo del proveedor, categoria y costo del producto.

En copservir Itda el control de este sistema se lleva a cabo desde el area de inventarios,
por el auxiliar pasante de inventarios. Es él quien analiza los diferentes factores y realiza

la asignacion de maximos y minimos a cada uno de los productos de la compafiia.

Los factores que se tienen en cuenta a la hora de asignar los maximos y minimos son:

e Rotacién del producto: La rotacion es un indicador que muestra la cantidad de
ventas de cada producto en los puntos de venta. En el area de inventarios se utilizan 3

tipos de rotacion, dependiendo de la situacion analizar.

Cuadro 3. Tipos de rotacion en Copservir Ltda.

Rotacion promedio de ventas que presenta el

Rotacién semestre
producto en el semestre.

Rotacion promedio de ventas que presenta el

Rotacion trimestre .
producto en el trimestre

Rotacion promedio (méxima, Rotacién promedio entre la rotacion semestre y la

semestre) rotacion maxima de los 6 meses.

Fuente: Autor del proyecto

2 Ibid., p. 15



Saldo en bodega: El segundo factor es el saldo que presenta en bodega. No se
puede asignar grandes cantidades a despachar si no existen saldos en bodega, y
cuando existen saldos en bodega deben ser distribuidas de acuerdo a su rotacion.
La informacion sobre el saldo en bodega la brinda el archivo CBP512A, generado

por medio del sistema de bodega.

Dias de agotados: Al momento de asignar los maximos y minimos, se debe tener
en cuenta que los productos no lleven demasiados dias de agotados. Por norma
del area si un producto lleva mas de 90 dias de agotados, se le asignan maximo 0,
para que no sea considerado como agotado en los pedidos. La informacion de los
productos y dias que llevan de agotados se puede obtener del archivo CBP527A,

generado por medio del sistema de bodega.

Grupo del producto: Se debe tener en cuenta el grupo del producto, ya que por
medio de esta clasificacion se puede establecer las caracteristicas del producto.
Existen productos que solo pueden ser distribuidos algunos puntos de venta, y por
medio de esta clasificacion se pueden identificar; por ejemplo los productos

controlados pertenecen al grupo 103.

Categoria del producto: Otro de los factores importantes que se tienen en cuenta
es la categoria del producto en ese punto de venta, ya que nos da un indice de
como es el comportamiento de la rotacién en ese punto de venta. Si el producto
esta presente en la categoria E se le asignan mayores maximos que aquellos, por
ejemplo, de categoria C. Las categorias establecidas por la compafiia son las

siguientes:



Cuadro 4. Categorias de los productos en Copservir Ltda.*?

CATEGORIA DESCRIPCION

E Excelente rotacién (Rotacién mayor a 10 unidades por punto de

venta, 1120 en toda la sucursal)

A Alta rotacién (Productos que presenten una rotacién promedio entre

8 y 10 unidades por punto de venta)

B Buena rotacion (Rotacién promedio por punto de venta entre 4-7

unidades por mes)

C Regular rotacion.(Productos que presentan una rotacion promedio

entre 1-3 unidades por punto de venta)

L Rotacion lenta. (nimero de unidades vendidas en tres meses igual

o inferior al nimero de puntos de venta de la empresa (112 PDV))

Productos nuevos

Productos discontinuados, productos que no vuelven a ser
distribuidos por la compafiia. Generalmente se colocan en esta
categoria productos que han tenido una rotacion menor a 5

unidades en toda la sucursal en el transcurso del ultimo afo.

Fuente: Autor del proyecto

2 Ibid., p. 13



7. DESARROLLO DE LA PRACTICA EMPRESARIAL

La practica empresarial desarrollada en el area de inventarios de Copservir ltda. se realizo
durante el segundo semestre del afio 2008, desde el 16 de junio de 2008 hasta el 17 de

Diciembre del mismo afio, en el cargo de auxiliar pasante de inventarios.

En el transcurso de la practica, se desarrollaron diversas actividades encaminadas a
mantener un excelente inventario en cada uno de los puntos de venta. Para el desarrollo
de las actividades, se utilizaron 6 formatos (4 virtuales y 2 manuales) como herramientas
para el logro de los objetivos. Por este motivo antes de comenzar a describir las
actividades desarrolladas en la practica empresarial y los aportes del estudiante en el

trabajo de grado, se describiran y explicaran los principales formatos utilizados.

7.1 FORMATOS DE TRABAJO

7.1.1 Formato integrado de sugeridos

Figura 2. Formato Integrado de sugeridos
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Este formato permite reunir todos los factores necesarios para la asignaciéon de maximos
y minimos en una sola tabla, gracias a las funciones Buscar V y Buscar H. Lo que hace
este formato es extraer la informacion de los diferentes documentos y mostrarla de forma
ordenada y clara. Este formato permite recolectar la siguiente informacion: dias de
agotado, rotacion, Maelock, minimo y maximo actual, saldo en bodega, costo del

producto, proveedor, categoria del producto, maxima rotacion y estimado a sugerir.



7.1.2 Formato saldo mostrador diario

Figura 3. Formato saldo de inventarios
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Por medio de este formato de Excel, es posible consultar el saldo de los productos en los
112 puntos de venta de la sucursal y en el Centro de Distribucion (CEDI). Este formato
debe ser actualizado por el auxiliar pasante de inventarios diariamente, utilizando una
macro que relne todas las “Refe” del dia anterior y extrae de ellas la informacion sobre el

saldo de cada producto en cada uno de los puntos de venta.

7.1.3 Formato de consulta rotacion

Figura 4. Formato de Consulta Rotacion
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El formato de consulta rotaciébn muestra las ventas mensuales, en unidades, que tuvo un
producto en cada punto de venta; es decir, la rotacibn de ese producto en toda la

sucursal. Este formato debe ser actualizado mensualmente por el auxiliar pasante de

inventarios.



7.1.4 Formato maelock
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Este formato maneja la base de datos de los productos que estan bloqueados para

algunos o todos los puntos de venta. Permite bloquear productos que son vectorizados y

que no pueden ser distribuidos para algunos o todos los puntos de venta, de esta forma

se controla el despacho de mercancia que no debe ser distribuida a ciertos puntos de

venta.

7.1.5 Formatos de sugeridos

¢ Formato antiguo escrito

Cuadro 5. Formato antiguo de sugeridos

FORMATO DE CONTROL DE SUGERIDOS
FECHA | PDV | U.FAL |L.FAL | PAQUETE | CODIGO | MIN-MAN | CONFIRMA
22/08/08 | 322 | X 123456 | 5-6 Alberto
22/08/08 | 354 X Jhon

Por medio del formato escrito de sugeridos se lleva el control sobre

los archivos de

maximos y minimos modificados diariamente. Este formato se llena a mano y debe ser

tabulado a fin de mes para la presentacion del informe de sugeridos.



e Nuevo formato

FIGURA 6. Nuevo formato Virtual para sugeridos
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Este formato fue creado en el transcurso de la practica empresarial con el fin de llevar un
control virtual sobre el envié de archivos sugeridos. Por medio de este formato para
sugeridos, se puede llevar un registro y a su vez ir tabulando los resultados, facilitando la

elaboracion del informe mensual de sugeridos.

7.1.6 FORMATO DE TRANSFERENCIAS

Figura 7. Formato de control de transferencias

FORMATO DE CONTROL DE TRANSFERENCIAS
SUCURSAL: Bucaramanga AREA: Inventarios CARGO: Auxiliar Practicante Inventarios

DOC [COD ORIG | DEST | # | FRODUCTO DIAPEDIDO | LLEGADA | SALIDA | RECIBE HOFA

Es muy importante para el area de Inventarios llevar un registro sobre todas las
transferencias que son solicitadas telefonicamente por los puntos de venta, ya que en
muchos de los casos se presentan problemas e inconsistencias en las transferencias, y
por medio de este formato es posible llevar un orden y control en el proceso, desde el
momento que sale el producto del punto de venta origen hasta que llega al punto de venta

destino.



7.2 ACTIVIDADES DESARROLLADAS DURANTE LA PRACTICA EMPRESARIAL

Debido a la variacion constante de la demanda y a las diferentes necesidades que los
clientes exigen diariamente, se crea la necesidad de modificar diariamente los maximos y
minimos de los productos en cada uno de los puntos de venta de la sucursal, buscando
encontrar el equilibrio entre inventario y demanda. De acuerdo a esta necesidad se
desarrollan la mayor parte de las actividades que ejerce el auxiliar pasante de inventarios

durante su practica empresarial.

7.2.1 Actualizar diariamente los archivos y formatos.

Diariamente, antes de iniciar las actividades del puesto de trabajo, el auxiliar pasante de
inventarios debe descargar y actualizar los archivos: “refes” y “maestras” de todos los
puntos de venta, saldo en bodega, dias de agotados, maelock. Después de tener
actualizado estos archivos se procede actualizar el formato integrado de sugeridos y
consulta de saldos, para poder iniciar las actividades diarias desarrolladas en la practica
empresarial. Esta actividad contribuye en el cumplimiento de los objetivos sobre el
adecuado manejo que se debe tener en cada uno de los formatos y en asignar minimos y

maximo ideales de acuerdo a las necesidades.

Cuadro 6. Seguimiento a compromiso de actualizacion de archivos y formatos

TABLA DE COMPROMISOS
INDICADOR META CUMPLIDO INCUMPLI | RESULTADO
DO
Dias de | Actualizarlos | Se cumplié satisfacto- | Ningun Se cumplié el
actualizacién todos los | riamente con la | dia. 100% de la
con respecto | dias de la | actualizacion de meta esperada
al total de dias | practica archivos y formatos para esta
de la practica. | empresarial. | todos los dias de la actividad.
préactica.

Fuente: Autor del proyecto



7.2.2 Revisién diaria de sugeridos (Ufaltantes, Lfaltantes y paquetes de ventas).

Cada vez que los administradores de puntos de venta detectan la necesidad de cambiar
los minimos y maximos, generan un listado con los productos que consideran deben ser
modificados y los envia al area de inventarios por medio del FTP Commander, para que
sean revisados, analizados y modificados de acuerdo a su conveniencia. Estas
sugerencias de modificacién pueden ser enviada de 3 formas al area de inventarios:

Ufaltante, Lfaltante y por paquete de ventas.

Diariamente, el auxiliar pasante de inventarios debia revisar los archivos enviados por los
administradores de los puntos de venta, con el fin de analizarlos y realizarles las acciones
correctivas y preventivas a los minimos y maximos. Esta actividad contribuye en el
cumplimiento de los objetivos sobre la identificacion de productos que necesitan
modificaciones, y asignacion de minimos y maximos ideales de acuerdo a las

necesidades.

La siguiente tabla muestra la cantidad de sugeridos revisados durante el transcurso de la

practica empresarial

Tabla 1. Seguimiento a compromiso de revision diaria de sugeridos.

MES SUGERIDOS REVISADOS % CAMBIO

JUNIO 2008 109
JULIO 2008 165 +51.4%
AGOSTO 2008 191 +15.8%
SEPTIEMBRE 2008 449 +135.1%
OCTUBRE 2008 994 +121.4%
NOVIEMBRE 2008 873 -12.2%

Total 2781

Fuente: Informes de sugeridos realizados por el pasante universitario.



A continuacion se presenta la gréfica en donde se muestra el comportamiento de la

cantidad de archivos revisados en el transcurso de la practica empresarial.

Figura 8. Seguimiento de sugeridos revisados durante la practica empresarial.

Durante el transcurso de la practica empresarial la cantidad de sugeridos revisados
aumento en un 701%. Diariamente la cantidad de sugeridos revisados aumento de 6 a 44
aproximadamente. A pesar de la disminucion presentada durante el mes de Noviembre,

se observa la tendencia de aumento.

A partir del mes de septiembre, mes en el cual la sucursal Bucaramanga recibi6 la zona
Medellin, la cantidad de sugeridos aumento de forma significativa. Esto se debe
principalmente al trabajo que se realizé en la zona Medellin, con el propésito de equilibrar

sus inventarios de acuerdo a las politicas y exigencias de la sucursal.

El total de sugeridos revisados durante la practica empresarial es de 2781, lo que nos da

un promedio de 23 sugeridos revisados diariamente (20 dias al mes).



7.2.3 Realizar el informe de sugeridos mensualmente.

El informe de sugeridos es un archivo generado mensualmente por el auxiliar pasante de
inventarios, con el fin de mostrar al comité los resultados sobre los archivos sugeridos
enviados desde los puntos de venta. De este informe se permite analizar los puntos de

ventas y las zonas con mayor y menor cantidad de sugeridos enviados.

Cuadro 7. Seguimiento a compromiso de realizar el informe de sugeridos mensualmente

TABLA DE COMPROMISOS
INDICADOR META CUMPLIDO INCUMPLIDO | RESULTADO
Total de | Realizar 6| Se realizaron | Ningn mes Se cumplié el
informes informes de | satisfactoriamente 100% de la
realizados sugeridos, los 6 informes de meta esperada
sobre total de | cumpliendo sugeridos durante para esta
meses de | con el 100% | los 6 meses de actividad.
practica del indicador. | practica
empresarial. empresarial

Fuente: Autor del proyecto

A continuacion se muestran los informes de sugeridos presentados durante la practica

empresarial:

¢ Informe de sugeridos junio de 2008

Figura9. Pantallazo del informe sugeridos mes de Junio 2008

—




El total de archivos revisados durante el mes de junio fue de 109. Este indicador muestra

la cantidad de archivos que eran revisados al inicio de la practica empresarial.

¢ Informe de sugeridos julio de 2008

Figura 10. Pantallazo del informe sugeridos mes de Julio 2008
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El informe de sugeridos del mes de Julio muestra una aumento del 51% en la cantidad de

sugeridos revisados, ya que se pas6 de revisar 109 en el mes de junio a 165 en Julio.

¢ Informe de sugeridos agosto de 2008

Figura 11. Pantallazo del informe sugeridos mes de Agosto 2008
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El informe de sugeridos del mes de agosto fue mejorado; ya que adicional al total de
sugeridos enviados de cada zona, muestra un grafico por zonas, una tabla que indica los
8 puntos de venta con mayores sugeridos enviados y otra que muestra los que no
enviaron ningun sugerido en todo el mes. El total de sugeridos revisados fue de 191,y a
pesar que hubieron 3 dias habiles menos de trabajo (festivos), la cantidad aumento en un
15.8%.



¢ Informe de sugeridos septiembre de 2008

Figura 12. Pantallazo del informe sugeridos mes de septiembre 2008
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El mes de septiembre la sucursal Bucaramanga recibié la zona Medellin, este cambio se
ve reflejado notablemente en los 449 sugeridos revisados durante el mes, representando
un aumento del 135% con respecto al mes anterior. Este aumento se presentd debido al
trabajo realizado en la nueva zona Medellin, ya que con el fin de ajustar sus inventarios
con respecto a las politicas y exigencias de la sucursal, los minimos y méaximos de los
productos fueron modificados de forma notoria.

¢ Informe de sugeridos octubre de 2008

Figura 13. Pantallazo del informe sugeridos mes de octubre
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El mes de octubre se muestra como el mes de mayor trabajo en sugeridos; ya que se
realiz6 un total de 994 sugeridos, mostrando un aumento del 121.4% con respecto al mes

anterior y una mejora del 812% con respecto al mes de inicio de la practica empresarial.



e Informe de sugeridos noviembre de 2008

Figura 14. Pantallazo del informe sugeridos mes de noviembre
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El informe del mes de noviembre muestra una disminucion del 12.2% en la cantidad de
archivos revisados con respecto al mes anterior, pero si lo comparamos con él aumento
del 701% con respecto al inicio de la practica empresarial, se observa una clara tendencia
de mejora en la cantidad de archivos revisados, estando por encima del promedio que se
venia presentando en la sucursal. Esto demuestra el trabajo realizado por el auxiliar

pasante de inventarios con respecto a la revision de archivos sugeridos.

7.2.4 Reubicacion teleféonica de mercancia

Existen ocasiones en las cuales los puntos de venta solicitan productos agotados en
bodega, y como solucién a esta situacion el auxiliar pasante de inventarios se encarga de
conseguirlos telefénicamente con los otros puntos de venta. Cuando el producto esta
presente en varios puntos de venta, se busca el que presenta menor rotacion; ya que de
esta forma se genera un beneficio mutuo. Esta actividad contribuye en el objetivo de
brindar soluciones a los puntos de venta cuando no existe saldo en bodega de productos
solicitados.

Otro tipo de reubicacion telefonica realizada en la practica empresarial, se realizaba
cuando existian productos quietos (baja o nula rotacion) en los puntos de venta y los
administradores, por medio del auxiliar pasante de inventarios, buscaban la reubicacion

del producto. En estos casos se procede a verificar los puntos de venta con buena



rotacion del producto, y notificar al administrador de punto de venta si esta dispuesto a

colaborar con la venta del producto.
A continuacién se muestran la cantidad de reubicaciones realizadas en la practica:

Tabla 2 . Reubicacion telefonica de productos agotados

JUNIO 15 12 3 80%
JULIO 11 10 1 91%
AGOSTO 18 16 2 89%
SEPTIEMBRE 27 22 5 82%
OCTUBRE 23 19 4 83%
NOVIEMBRE 34 28 6 82%

Total 128 107 21 84%

Fuente: Formato de transferencias Copsevir Ltda.

Los resultados del total de reubicaciones realizadas reflejan un nivel de cumplimiento del
84% en el transcurso de la practica empresarial. En cuanto a las reubicaciones de los

productos quietos se observo lo siguiente:

Tabla 3. Reubicacién telefénica de productos quietos

JUNIO 8 5 3 63%
JULIO 10 6 4 60%
AGOSTO 9 5 3 56%
SEPTIEMBRE 15 10 5 67%
OCTUBRE 12 8 4 67%
NOVIEMBRE 14 8 6 57%

Total 68 42 25 62%

Fuente: Formato de transferencias Copsevir Ltda.



El nivel de cumplimiento de la reubicacion telefonica de los productos quietos fue de solo
el 62%. Este indicador es bajo debido a que generalmente la reubicacién era solicitada en
productos préximos a vencer, y esos productos eran mas complicados de reubicar y

vender.

Para llevar un control sobre las transferencias y reubicaciones telefénicas desde la oficina

de inventarios, se utiliza el formato de control de transferencias

7.2.5 Control en el despacho de mercancia adicional.

En algunas ocasiones, los puntos de venta solicitaban despachos de unidades adicionales
a las enviadas por el sistema. Esto se presentaba cuando se tiene un pedido especial,
gue excede las cantidades del maximo. Esta situacién debe ser analizada por el auxiliar
pasante de inventarios, y autorizada por el analista de inventarios. De ser conveniente el
pedido, se da la orden a bodega en despachar las unidades que se consideren

necesarias.

Cuadro 8. Seguimiento a compromiso de controlar el despacho de mercancia adicional

TABLA DE COMPROMISOS
INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- | RESULTADO
PLIDO

Realizar los | EI objetivo de | Se realizaron | Ninguna | Se cumplié el
andlisis este indicador | satisfactoriamente | situacion | 100% de la
correspondientes | es realizar el | los analisis meta esperada
cada vez que se | analisis correspondientes para esta
solicitara un | correspondiente | cada vez que fue actividad.
despacho siempre que se | solicitado.
adicional. solicitara.

Fuente: Autor del proyecto




7.2.6 Analizar los agotados en los puntos de venta

Una de las principales funciones del auxiliar pasante de inventarios era analizar los
agotados en los puntos de venta de la sucursal. Esta actividad contribuyé en el
cumplimiento de los siguientes objetivos: revisar mensualmente los maximos de los
puntos de venta con mayor cantidad de agotados, identificar productos que necesiten
modificaciébn de maximos y minimos, y asignar minimos y maximos ideales de acuerdo a

las necesidades que el mercado exige.

Debido a la dificultad de realizar este analisis a cada uno de los puntos de venta de la

sucursal, los analisis se realizaban de acuerdo a las siguientes situaciones:

e Sugerencia del administrador de punto de venta: En estos casos se le informaba
al area de inventarios la necesidad de revisar sus agotados, ya que notaban
grandes agotados en su punto de venta. En estos casos el auxiliar pasante de

inventarios procedia a realizar el andlisis respectivo a ese punto de venta.

Cuadro 9. Seguimiento a compromiso de analizar los agotados por sugerencia del administrador
TABLA DE COMPROMISOS

INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- RESULTADO
PLIDO

Total de | Analizar el 80% | Se realizaron | No se | Se cumplié
sugerencias de las | 12 de las 14 | realizaron 2 | con el 85.7%,
analizadas sobre | sugerencias sugerencias sugerencias | cumpliendo
total de | solicitadas. solicitadas. solicitadas con la meta
sugerencias esperada para
solicitadas. esta actividad.

Fuente: Autor del proyecto




¢ Informe de agotados: El informe de agotados que se realiza mensualmente,
muestra la cantidad de agotados en cada uno de los puntos de venta de la
sucursal. De este informe se detectaban los de mayores agotados, y por medio del
auxiliar pasante de inventarios se procedia analizar los 5 puntos de venta con

mayores agotados.

Cuadro 10. Seguimiento a compromiso de analizar los puntos de venta con mayores agotados
TABLA DE COMPROMISOS
INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- RESULTADO
PLIDO

Total de andlisis | Analizar el | Se realizaron | No se | Se realizaron el

realizados sobre | 80% de los | 23 de los 30 | realizaron 7 | 76.7% de los

total de analisis | analisis andlisis andlisis andlisis planteados,
planteados. planteados. | planteados. planteados. | fallando la meta
propuesta.

Fuente: Autor del proyecto

De los diferentes analisis realizados en el transcurso de la practica empresarial, se
encontré que las principales causas y situaciones por las cuales se presentaban los

agotados en los puntos de venta son los siguientes:

e Productos con buena rotacion y bajos minimos-maximos: Existen ocasiones en las
cuales productos con una buena rotacibn no poseen maximos que alcanzan
abastecer la demanda del punto de venta. En estos casos se debe encontrar el
punto de equilibrio entre demanda-inventario mediante un ajuste en sus minimos y

maximos.

Para solucionar esta situacién, el auxiliar abria la REFE del punto de venta
analizar y seleccionaba los productos con buena rotacién, es decir, productos en

las categorias E, Ay B. A estos productos se les realizan un analisis y se compara



con el maximo actual, con el fin de encontrar si era el optimo asignado o si era

necesario de una modificacion.

Productos agotados en bodega con maximos asignados: Esta es otra situacion
frecuente, que se presenta cuando no hay existencia de inventario en bodega y en
los puntos de venta se le tiene maximos asignados. Si el producto lleva menos de
90 dias de agotado, se le dejan temporalmente los maximos asignados en espera
de la llegada de ese producto a bodega, de lo contrario el producto debe ser

cerado (maximo 0) en todos los puntos de venta de la sucursal.

Productos incluidos en la maelock: Si un producto esté incluido en la maelock, la
bodega no despacha ese producto asi tenga méaximos asignados, y sera notificado
por el sistema como agotado. En estos casos se debe analizar si el producto debe

ser cerado o si debe ser sacado de la maelock, dependiendo de la situacion.

Cuando los despachos mensuales de los puntos de venta no alcanzan abastecer
el inventario: Existen puntos de venta que poseen un itinerario de despacho mas
frecuente que otros; es por esto que en algunos de los casos estos despachos no
alcanzan abastecer de forma adecuada el punto de venta, por lo que es necesario
de realizar un alza en los maximos de los puntos de venta con menor cantidad de

despachos mensuales.

7.2.7 Realizar los informes de agotados

Los informes de agotados muestran las cantidades de productos agotados (unidades) en

cada punto de venta mensualmente. Este informe permite identificar los siguientes

aspectos para que sean analizados por el area de inventarios:

Los cédigos de mayores agotados en cada punto de venta

Los puntos de venta con mayor cantidad de agotados



e Zonas de la sucursal con mayor cantidad de agotados

e Categorias de mayores agotados tanto en cada punto de venta como en la

sucursal.

e Cddigos con problemas en sus maximos y minimos.

Esta informacién es analizada por el area de inventarios con el fin de encontrar solucion a

posibles problemas que se puedan estar presentando en los puntos de venta, y es

presentada en el formato para la presentacion de informes de excesos y agotados, creado

en el transcurso de la practica empresarial.

Después de generar este informe, el auxiliar de inventarios debe analizar los puntos de

venta con mayor cantidad de agotados, con el fin de encontrar las causas de esta

situacion y disminuir la misma. Este informe contribuye al cumplimiento de los siguientes

objetivos: la identificacion de productos que necesitan modificaciones de méaximos y

minimos, la asignacion de minimos y maximos de acuerdo a las necesidades, y la

adecuada forma de utilizar los formatos en el cargo

Cuadro 11. Seguimiento a compromiso de realizar el informe de agotados mensualmente

TABLA DE COMPROMISOS

INDICADOR META CUMPLIDO INCUMPLIDO | RESULTADO
Total de | Realizar 6 | Se realizaron 5 de | No se realizo | Se realizo el
informes informes de | los 6 informes de | el informe de | 83.3% de los
realizados agotados, agotados en el | agotados del | informes de
sobre total de | cumpliendo transcurso de la | mes de Junio. | agotados, sin
meses de | con el 100% | practica alcanzar la
practica del indicador. | empresarial. meta
empresarial. propuesta.

Fuente: Autor del proyecto




A continuacién se muestran los informes de agotados presentados durante la practica

empresarial:

¢ Informe de agotados julio de 2008

Figura 15. Pantallazo del informe de agotados Julio 2008

El informe del mes de Julio muestra un total de 24,796 agotados en toda la sucursal. Los
5 puntos de venta con mayores agotados fueron: los siguientes: Banco 2 (530unds), plus
1 Barranca 4 (487unds), Codazzi 1 (483unds), plus 2 Barranca 5 (447unds) y Puerto

Wilches (409unds)™.

¢ Informe de agotados agosto de 2008

Figura 16. Pantallazo de informe de agotados Agosto
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El total de agotados en agosto fue de 21,974 unidades, disminuyendo 11.38% con
respecto al mes anterior. Los 5 puntos de venta de mayores agotados fueron: Codazzi 1
(618 unds), Arauca 1 (532 unds), Arauca 2 (506 unds), Barranca 6 (432 unds) y
Sogamoso 6 (387 unds)™.

Con respecto a los puntos de venta de mayores agotados en el mes anterior (Julio), se

observaron los siguientes cambios:

Tabla 4. Agotados Julio-Agosto

PDV JULIO | AGOSTO | % CAMBIO
1. | BANCO 2 530 347 -34.5
2. | PLUS 1 BARRANCA 4 | 487 349 -28.3
3. | CODAZZI 1 483 618 +28
4. | PLUS 2 BARRANCA 5 | 447 324 -27.5
5. | PUERTO WILCHES 409 282 -31.1

Fuente: Informe de agotados de julio y agosto

De los 5 puntos de venta, 4 disminuyeron sus agotados entre un 25 y 35%, mientras que

Codazzi 1 aumento sus agotados en un 28%

¢ Informe de agotados septiembre de 2008

Figura 17. Pantallazo de informe de agotados septiembre 2008
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En el mes de septiembre el total de agotados de la sucursal fue de 27.768 unidades, es
decir aumento6 en un 26.4% con respecto al mes anterior (agosto). Este aumento se debe
a la cantidad de agotados que genero la nueva zona Medellin en la sucursal. Esta zona

present6 7158 unidades, representando el 25.8% del total de agotados de la sucursal.

Los 5 puntos de venta con mayores agotados en el mes de septiembre fueron: plus 2
Barranca 5 (534 unds), Plus 1 Barranca 4 (504 unds), Clcuta 16 (442 unds), Arauca 1
(417 unds) y Cucuta 8 (417 unds)®®.

Con respecto a los puntos de venta de mayores agotados en el mes anterior (Agosto), se

observaron los siguientes cambios:

Tabla 5. Agotados agosto-septiembre

PDV AGOSTO | SEPTIEMBRE | % CAMBIO
1. | Codazzi 1 618 N/A N/A
2. | ARAUCA 1 532 417 -21.6%
3. | ARAUCA 2 506 368 -27.3%
4. | BARRANCA 6 | 432 324 -25%
5. | SOGAMOSO 6 | 387 243 -37.2%

Fuente: Informe de agotados agosto y septiembre

El punto de venta Codazzi cambio de sucursal en el mes de septiembre, por lo cual no se
tienen datos de este punto de venta en el mes de septiembre. Los 4 puntos de venta

restantes disminuyeron sus agotados entre un 20% y 40%.
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¢ Informe de agotados octubre de 2008

Figura 18. Pantallazo de informe de agotados octubre de 2008

La cantidad de agotados generados por la sucursal Bucaramanga en el mes de Octubre
fue de 22.990 unidades, es decir, disminuyé un 17.2% con respecto al mes de
septiembre. Los 5 puntos de venta con mayor cantidad de agotados en el mes de octubre
fueron: Arauca 1 (652 unds), Barranca 3 (443 unds), Plus 1 Barranca 4 (430 unds), Plus 2
Barranca 5 (407 unds) y Plus Envigado 1 (366 unds)"’.

En cuanto a los agotados del mes de septiembre, se observan los siguientes cambios:

Tabla 6. Agotados septiembre-octubre

PDV SEPTIEMBRE | OCTUBRE | % CAMBIO
1. | PLUS 2 BARRANCA5 | 535 407 -23.9%
2. | PLUS 1 BARRANCA 4 | 504 430 -14.7%
3. | Cucuta 16 442 297 -32.8%
4. | Arauca 1 417 652 +56.4%
5. | Cucuta 8 417 347 -16.8%

Fuente: Informes de agotados septiembre y octubre

De los 5 puntos de venta, 4 disminuyeron sus agotados entre un 14% y un 33%, mientras

que Arauca 1 aumento en 56.4%. Por este gran aumento presentado en Arauca 1 se
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comienza a detectar que se presenta un problema con este punto de venta y deben ser

analizados nuevamente sus minimos y maximos.

¢ Informe de agotados noviembre de 2008.

Figura 19. Pantallazo de informe de agotados noviembre de 2008
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Para el mes de noviembre la cantidad de agotados fueron 43,393 unidades, aumentando
en un 88.7% con respecto al mes de octubre. Los 5 puntos de venta con mayor cantidad
de agotados en noviembre fueron: plus 1 Barranca 4 (882 unds), plus 2 Barranca 5 (847
unds), Ctcuta 8 (839 unds), Cuicuta 1 (728 unds) y Cucuta 2 (672 unds)*®.

Debido al excesivo aumento de agotados que presentd la sucursal en el mes de
noviembre, el area de inventarios establecié un plan de revisién de maximos y minimos a
todo punto que tuviera mas de 500 unidades de agotados. Con este parametro
establecido fueron revisados los minimos y maximos de 19 puntos de venta. Se establecid
500 unidades como limite ya que observando los anteriores informes de agotados se
concluyd que a partir de esta cantidad era posible que los puntos de venta presentaran

problemas a la hora de brindar el mejor servicio a los clientes.

En cuanto a los PDV de mayores agotados en el mes anterior (octubre), se observan los

siguientes cambios:
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Tabla 7. Agotados octubre-noviembre

PDV OCTUBRE | NOVIEMBRE | % CAMBIO
1. | Arauca l 652 533 -18.3
2. | Barranca 3 443 605 +36.6
3. | Plus 1 Barranca 4 | 430 882 +105.1
4. | Plus 2 Barranca 5 | 407 847 +108.1
5. | Plus Envigado 1 366 641 +75.1

Fuente: Informes de agotados octubre y noviembre

A pesar de la disminucién que presenté Arauca 1, se evidencia el problema de agotados

gue presento la sucursal en el mes de Noviembre, y por el cual fueron sometidos 19

puntos de venta a revision de maximos y minimos, dentro de los cuales se revisaron estos

5 puntos de venta. No es posible evidenciar los cambios que fueron realizado a estos

puntos de venta ya que el informe de agotados de Diciembre fue presentado después que

culmind la practica empresarial.

7.2.8 AUMENTAR LOS MINIMOS Y MAXIMOS EN LOS PUNTOS DE VENTA QUE SE
DISMINUYO EL ITINERARIO DE DESPACHO MENSUAL

Cuadro 12. Seguimiento de aumento de maximos a PDV que disminuyeron su itinerario de despacho mensual

TABLA DE COMPROMISOS

INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- RESULTADO
PLIDO
Total de puntos de | Analizar el | Se realizaron | No se | Se realizaron el
venta analizados | 80% de los | 15 de los 17 | realizaron 2 | 88.2% de los
sobre total de | puntos de | analisis analisis analisis
puntos de venta |venta cuyos | planteados planteados. | planteados,
cuyos itinerarios | itinerarios alcanzando la

disminuyeron.

disminuyeron

meta propuesta.

Fuente

. Autor del proyecto




Mensualmente el jefe de bodega distribuye la cantidad de despachos mensuales que va a
realizar para cada punto de venta de acuerdo, principalmente, a las ventas que tuvieron el
mes anterior. Es por esto que mensualmente la frecuencia de envio de pedido a cada

punto de venta varia, unos aumentan y otros disminuyen.

En el caso de los puntos de venta que se les disminuye los despachos, les afecta
negativamente el inventario y el nivel de satisfaccion que se tiene con el cliente. Es por
esto que el departamento de inventarios debe nivelar esta situacién con el fin de evitar el
desabastecimiento en esos puntos de venta. Para resolver esta situacion el auxiliar
pasante de inventarios debe tomar los cddigos de mayor rotacién en los Gltimos 6 meses
(categorias A, E, By C ) y realizarles el alza de maximos y minimos que se crea

conveniente para abastecer de forma adecuada la demanda en ese punto de venta.

Para realizar este alza de maximos se tienen en cuenta los factores que generalmente se
analizan en las modificaciones de maximos y minimos, los cuales son: rotacion trimestral
y mensual, dias de agotados, saldos en bodega, tipo de producto (controlados y nevera
solo se envian una vez por semana). Igualmente se tiene en cuenta que tan significativo
fue la disminucién, ya que si por ejemplo la reduccion de frecuencia es de un solo
despacho por mes, el alza de maximos es minima comparado con otro que fuera reducido

a 4 despachos por mes.

Esta actividad desarrollada durante la practica empresarial contribuye en el cumplimiento
de los siguientes objetivos planteados: identificar productos que necesiten modificaciones
de maximos y minimos en los puntos de venta de la sucursal y asignar minimos vy

maximos ideales de acuerdo a las necesidades que el mercado exige.



7.2.9 Realizar el informe de excesos mensualmente

Cuadro 13. Seguimiento a compromiso de realizar el informe de agotados mensualmente
TABLA DE COMPROMISOS

INDICADOR META CUMPLIDO INCUMPLIDO | RESULTADO
Total de | Realizar 6 | Se realizaron 5 de | No se realizo | Se realiz6 el
informes informes de | los 6 informes de | el informe de | 83.3% de los
realizados excesos, excesos en el | excesos del | informes de

sobre total de | cumpliendo transcurso de la | mes de Junio. | agotados, sin

meses de | con el 100% | practica alcanzar la
practica del indicador. | empresarial. meta
empresarial. propuesta.

Fuente: Autor del proyecto

El informe de excesos muestra la cantidad de excesos (en dinero) que cada punto de
venta tiene al finalizar cada mes. Este informe contribuye en el desarrollo de los objetivos
sobre la identificacién de puntos de venta que necesitan modificaciones de méaximos y
minimos y en la asignacion de minimos y maximos ideales de acuerdo a las necesidades

del mercado.

Este informe permite identificar los siguientes aspectos importantes para el area de

inventarios:

Los cédigos o productos que generan mayor cantidad de excesos de la sucursal.

Los puntos de venta que tienen mayor cantidad de excesos en la sucursal.

Las zonas de mayor cantidad de excesos de la sucursal.

Las categorias con mayor cantidad de excesos en cada punto de venta.

Esta informacion recolectada es analizada por el &rea de inventarios con el fin de
encontrar solucion a posibles problemas que se puedan estar presentando con algunos

productos o en algun punto de venta.



¢ Informe de excesos Julio de 2008

Figura 20. Pantallazo de informe de excesos Julio de 2008

Para el mes de julio, la cantidad de exceso presente en toda la sucursal fue de
$935'143.772. Los 5 puntos de venta con mayor cantidad de excesos fueron: Duitama 5
($39'505.318), Duitama 4 ($34'450.729), Tunja 6 ($19'712.349), Sogamoso 5
($18'418.484) y Cucuta 15 ($18'049.600)"°.

e Informe de excesos Agosto de 2008

Figura 21. Pantallazo de informe de excesos Agosto de 2008
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Para el mes de agosto, el total de excesos en toda la sucursal aumento en un 17.6%, ya
gue paso de $935'143.772 a $1°'099.399.123. Esta situacion se presento principalmente a
que el mes de Agosto es el mes de Aniversario de Drogas la Rebaja, por lo que en este

mes se presentan grandes ofertas, descuentos, incentivos y promociones. Por este motivo
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y con el fin de satisfacer las necesidades del cliente en cada uno de los puntos de venta,
el inventario de los puntos de venta incremento, lo que a su vez ocasiono el aumento en

SUS excesos.

Los 5 puntos de venta con mayor cantidad de excesos en agosto fueron los mismos y en
la misma jerarquia que el mes anterior, evidenciando el problema presentado en la zona
Boyaca. Estos 5 fueron: Duitama 5 ($43,057,854), Duitama 4 ($37,357,985), Tunja 6
($23,316,045), Sogamoso 5 ($21,629,751.1) y Cucuta 15 ($21,273,487).

Con respecto a los 5 puntos de venta con mayores excesos en el mes anterior (Julio), se

puede observar lo siguiente:

Tabla 8. Excesos julio-agosto

PDV JULIO AGOSTO % CAMBIO
1. | Duitama 5 $39'505.318 $43,057,854 +9%
2. | Duitama 4 $34°'450.729 $37,357,985 +8.4%
3. | Tunja 6 $19'712.349 $23,316,045 +18.3%
4. | Sogamoso 5 $18'418.484 $21,629,751 +17.4%
5. | Cacuta 15 $18°'049.600 $21,273,487 +17.9%

Informe de excesos septiembre de 2008

Fuente: Informes de excesos julio y agosto

Figura 22. Pantallazo de Informe de excesos septiembre de 2008




Para el mes de septiembre el trabajo realizado con respecto a los excesos de la sucursal
se enfocO directamente en dos zonas, la zona Boyaca y la nueva zona Medellin. La
primera debido a los problemas presentados en los Ultimos meses, y con respecto a la
zona Medellin se pudo constatar en un informe parcial de excesos y agotados realizado el
12 de septiembre que esta zona tenia hasta el momento un excesos total de
$523,538,911, lo cual representaba en ese momento aproximadamente el 50% del total
de excesos de la sucursal. Se debe aclarar que este gran exceso viene transferido de la
sucursal anterior, por lo cual el area de inventarios sucursal Bucaramanga debia equilibrar

estos excesos para que se adaptaran a las politicas de la sucursal.

En septiembre los excesos del mes fueron de $1,058,723,979; es decir, 3.7% menos con
respecto al mes anterior (agosto). A pesar que los excesos de la nueva zona Medellin
eran muy altos, se logro identificar a tiempo esta situacion y corregirla hasta el punto de
lograr disminuir este indicador. Los 5 puntos de venta con mayores excesos en la sucursal
fueron: Medellin 1 ($31,860,496), Medellin 12 ($29,749,906), Medellin 10($23,703,053),
Plus 2 Bucaramanga 15 ($21,432,192), Medellin 9 ($21,032,086)%.

Observando los puntos de venta con mayores excesos de septiembre se evidencia el
impacto que ocasiond la nueva zona Medellin en la sucursal; ya que de los 5 puntos de

venta con mayores excesos, 4 pertenece a esta zona.

Con respecto a los 5 puntos de venta con mayores excesos en el mes anterior (Agosto),

se puede observar lo siguiente:

Tabla 9. Excesos agosto-septiembre

PDV AGOSTO SEPTIEMBRE % CAMBIO
1. | Duitama 5 $43,057,854 $19,586,064 -54.5
2. | Duitama 4 $37,357,985 $18,146,086 -51.4
3. | Tunja 6 $23,316,045 $9,998,872 -57.1
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4. | Sogamoso 5 $21,629,751.1 $10,879,497 -49.7

5. | Cucuta 15 $21,273,487 $17,411,963 -18.2

Fuente: Informes de excesos agosto y septiembre

Los excesos de los puntos de venta de la zona Boyaca disminuyeron aproximadamente
entre un 50y 60%, y dejaron de ser los puntos de venta con mayor cantidad de excesos
de la sucursal. Este cambio evidencia el trabajo realizado en la zona Boyacd y el impacto

ocasionado por la nueva zona Medellin.

e Informe de excesos octubre de 2008

Figura 23. Pantallazo del informe de excesos octubre de 2008
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En el mes de octubre el total de excesos que se presento en la sucursal Bucaramanga fue
de $1.038.175.153, es decir disminuyd 1.9% con respecto al mes de septiembre. Los 5
puntos de venta con mayor cantidad de excesos fueron: Plus 1 Bucaramanga 8
($31,206,057), Plus 2 Bucaramanga 15 ($26,958,823), Medellin 9 ($26,270,850), Plus
Envigado 1 ($23,009,435) y Envigado 2 ($20,920,437).

Se observa que 3 de los 5 puntos de venta de mayores excesos del mes son droguerias
Plus, y al estas ser droguerias mas grandes y 24 horas, es normal que posean mayor
cantidad de excesos e inventarios con respecto a las otras droguerias. Es importante
resaltar que a pesar del aumento que presentaron estas droguerias en sus excesos, el

exceso total de la sucursal disminuy6. Esto muestra el balance que se encontré en los



excesos del mes de octubre, aumentando el inventario en las droguerias mas grandes
(Plus) pero a su vez disminuyendo aquellas en las cuales los excesos eran altos e

innecesarios.

Con respecto a los puntos de venta de mayores excesos en septiembre se pueden

observar los siguientes cambios.

Tabla 10. Excesos septiembre-octubre

PDV SEPTIEMBRE OCTUBRE % CAMBIO
1. | Medellin 1 $31,860,496 $18,536,648 -41.8%
2. | Medellin 12 $29,749,906 $17,657,286 -40.6%
3. | Medellin 10 $23,703,053 $13,161,618 -44.5%
4. | Plus Bucaramanga 15 $21,432,192 $26,958,823 +25.8%
5. | Medellin 9 $21,032,086 $26,270,850 +24.9%

Fuente: Informes de excesos septiembre-octubre

Los 3 puntos de venta con mayores excesos en el mes de septiembre, pertenecientes a la
zona Medellin, disminuyeron sus excesos entre un 40 y 45%, mientras que las droguerias
Plus Bucaramanga 15 y Medellin 9 aumentaron sus excesos entre 24% y 26%. El
aumento de los excesos en Plus Bucaramanga 15 se debe a que esta drogueria trabaja
las 24 horas del dia, por lo cual debe tener un inventario de seguridad mayor al resto. Con
respecto a Medellin 9, en el mes anterior (septiembre) se observé que era uno de los
puntos de venta con mayores ventas, y a su vez el de mayor transferencias positivas (T+)
en la zona Medellin, por lo cual se decide aumentar sus maximos con el fin de disminuir la

cantidad de transferencias en la zona y mantener su tendencia de ventas.

e Informe de excesos noviembre de 2008



Figura 24. Pantallazo del informe de excesos octubre de 2008

En el mes de noviembre la sucursal tuvo uno exceso total de $1,203,502,616;
aumentando sSus excesos en un 16%. Este aumento de los excesos se debe,
principalmente, al incremento de maximos y minimos que realizé el &rea de inventarios en
la sucursal, con el fin de crear un inventario de seguridad que permita controlar el
aumento en ventas que presenta la compafiia en esta época final de afio. Por medio de
este aumento a sus maximos se brinda una mayor disponibilidad de los productos en

cada uno de los puntos de venta, garantizando la satisfaccion de los clientes.

En el mes de noviembre los 5 puntos de venta con mayores excesos fueron: Plus 1
Bucaramanga 8 ($ 25,933,434), Medellin 9 ($ 25,925,669), Plus 2 Bucaramanga 15 ($
24,874,035), Medellin 1 ($ 24,269,697) y Duitama 5 ($ 21,582,507)*'. A pesar que los
primeros 3 puntos de venta con mayores excesos siguen siendo los mismos, se observa
una pequefa disminucién en sus cantidades. Es importante notar que la diferencia de
excesos entre los puntos de venta no es tan significativa como se venia presentando en
meses anteriores, ya que se va encontrando el equilibrio deseado en cuanto a excesos se

refiere.

Con respecto a los puntos de venta de mayores excesos en octubre se pueden observar

los siguientes cambios.

Tabla 11. Excesos octubre-noviembre

2! Datos proporcionados por el 4rea de inventarios



PDV OCTUBRE NOVIEMBRE % CAMBIO
1. | Plus 1 Bucaramanga 8 $31,206,057 | $25,933,434.4 -16.9%
2. | Plus 2 Bucaramanga 15 $26,958,823 | $24,874,035.2 -1.7%
3. | Medellin 9 $26,270,850 | $ 25,925,669.5 -1.3%
4. | Plus Envigado 1 $23,009,435 | $20,403,843.8 -11.3%
5. | Envigado 2 $20,920,437 | $16,475,161.2 -21.2%

Fuente: Informes de excesos septiembre y octubre

A pesar del aumento en el total de excesos de la sucursal, los 5 puntos de venta de

mayores excesos en el mes de octubre disminuyeron. También se puede observar que los

3 puntos de venta de mayores excesos en octubre se mantuvieron, y si se tiene en cuenta

que son de las droguerias mas grandes de la sucursal, se demuestra la politica de

mantener mayores inventarios en estas droguerias con el fin de satisfacer las

necesidades de los clientes de la mejor manera posible.

7.2.10 REVISION DE PUNTOS DE VENTA CON MAYOR CANTIDAD DE

TRANSFERENCIAS

Cuadro 14. Seguimiento de revisién de puntos de venta con mayor cantidad de transferencias.

TABLA DE COMPROMISOS

INDICADOR META CUMPLIDO | INCUM- RESULTADO
PLIDO

Total de puntos de | Analizar el | Se realizaron | Ninguna | Se realizo

venta analizados | 80% de los | 18 de los 18 | situacion | satisfactoriamente

sobre total de | puntos de | andlisis los analisis

puntos de venta | venta con | planteados planteados,

planteados (3 por | mayores cumpliendo el

mes) transferencias 100% del objetivo
mensuales. propuesto.

Fuente: Autor del proyecto




Una de las funciones del auxiliar pasante de inventarios es controlar y analizar las
transferencias que se realizan entre los puntos de venta. Existen ocasiones en las cuales
las transferencias que realizan algunos puntos de venta son muy grandes, por lo que se
deben analizar las causas y brindar soluciones para disminuir estos indicadores. Se tiene
establecido en el area de inventarios analizar mensualmente los 3 puntos de venta de
mayores transferencias, con el fin de encontrar las causas, e identificar si los maximos de

€s0s puntos de venta son acordes a su rotacion.

7.2.11 CERAR UN PRODUCTO

Cuadro 15. Seguimiento a compromiso de cerar un producto

TABLA DE COMPROMISOS
INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- | RESULTADO
PLIDO

Cantidad de | EI objetivo de | Se ceraron | Ninguna | Se cumplio el
productos este indicador | satisfactoriamente | situacién | 100% de la
cerados sobre | es cerar el | todas las | . meta esperada
cantidad de | 100% de las | situaciones para esta
situaciones situaciones detectadas. actividad.
detectadas y | detectadas y
solicitadas. solicitadas.

Fuente: Autor del proyecto

Existen situaciones en las cuales es necesario restringir la llegada de ciertos productos
algunos puntos de venta, ya sea por exigencias del mercado, de los proveedores o por
razones internas de la empresa. En estos casos una de las formas para controlar y evitar

esta situacion es asignando de maximo y minimo cero, es decir, cerar el producto.

En el transcurso de la practica empresarial, se ceraron los productos por las situaciones

situaciones:



e Productos con mas de 90 dias de agotados: Cuando un producto esta agotado en

bodega por mas de 90 dias, se decide cerar el producto en todos los puntos de
venta con el fin de evitar que genere agotados.

e Exigencias del proveedor: Existen ocasiones en las cuales el proveedor exige que

cierto producto no debe ser distribuido en el mercado, ya sea por exigencias del
mercado, del gobierno o por razones internas; y para controlar la salida de bodega
de esos productos es necesario cerarlos.

e Productos controlados: Existen productos llamados controlados, los cuales solo

pueden ser distribuidos en algunos puntos de venta; para controlar que no lleguen
a las otras droguerias se les debe cerar los méximos y a su vez ingresar en la

maelock que bloquea la salida de esos productos de la bodega.

7.2.12 ASIGNAR MAXIMOS Y MINIMOS DE UN PRODUCTO EN TODOS LOS PUNTOS
DE VENTA DE LA SUCURSAL

Cuadro 16. Seguimiento a compromiso de asignar minimos y maximos en todos los puntos de venta

TABLA DE COMPROMISOS
INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- | RESULTADO
PLIDO
Cantidad de | Asignar siempre | Se asignaron los | Ninguna | Se cumplié el
asignaciones que sea | minimos y | situacion | 100% de la
realizadas sobre | solicitado 0 | maximos en todos | . meta esperada
cantidad de | proupuesto los | los puntos de venta para esta
asignaciones minimos y | siempre que fue actividad.
propuestas. maximos en | solicitado y
todos los puntos | propuesto
de venta.

Fuente: Autor del proyecto

Cuando un producto no tiene maximos en toda la sucursal y posee saldo en bodega, es

necesario asignarle maximos y minimos para ser despachados de bodega. Las



principales situaciones por las cuales un producto puede tener existencia en bodega y no
poseer maximos asignado son las siguientes: producto nuevos, productos cerados,
producto con mas de 90 dias de agotado que nuevamente ingreso a bodega. Esta
actividad contribuye en el cumplimiento del objetivo sobre la asignacion de minimos y

maximos ideales de acuerdo a las necesidades que el mercado exige.

e Productos nuevos

Cuando ingresa un nuevo producto a bodega, es necesario asignarle un maximo y minimo
para cada uno de los puntos de venta de la sucursal con el fin de ser despachados. Para
realizar esta gestién se debe analizar principalmente que tipo de producto es, si posee
productos homologos o sustitutos por medio de los cuales se pueda tener una base como
referencia para realizar la asignacion de sus maximos. Cuando un producto nuevo posee
algin homologo o sustituto, la asignacion de sus maximos se realiza de una forma mas
sencilla, ya que le son establecidos maximos y minimos similares a su homologo. En
estos casos se debe notificar a los administradores de los puntos de venta sobre la
llegada del nuevo producto, y de acuerdo al comportamiento de la demanda en cada
punto de venta los administradores deben sugerir aumentar o disminuir los maximos de

este nuevo producto segun la conveniencia.

e Producto agotado que ingresa nuevamente a bodega

Por reglamento interno del area de inventarios cuando un producto lleva mas de 90 dias
de agotado en bodega, se debe Cerar en toda la sucursal con el fin de evitar agotados.
Hay situaciones en las cuales un producto ingresa nuevamente a bodega después de
estar agotado, en estos casos el producto no tiene maximos en ningln punto de venta y

se le deben asignar de nuevo en toda la sucursal.

Como el producto tuvo maximos anteriormente, lo que se debe hacer es reasignarle los

maximos que tuvo el producto antes de ser cerado.



7.2.13 Analizar los productos en stock 0 (grupo 312)

Cuadro 17. Seguimiento a compromiso de analizar los productos en stock 0.

TABLA DE COMPROMISOS
INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- RESULTADO
PLIDO
Cantidad de | Realizar un | Se realizaron 5| No se | Se cumplié
analisis analisis cada | analisis en el |realizO el|con el 83.37%
realizados mes durante el | transcurso de la | analisis del objetivo
sobre cantidad | transcurso de la | practica del mes | propuesto para
de analisis | préactica empresarial. de esta actividad.
planteados. empresarial. diciembre

Fuente: Autor del proyecto

Figura 25. Pantallazo de formato de andlisis productos en stock 0
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Se le llama stock 0 al grupo que incluye todos aquellos cédigos que la compafiia desea

depurar o retirar de su maestra, pero que aun presentan saldo en bodega.

Mensualmente, el &area de inventarios debe analizar el comportamiento que estos
productos presentan y a su vez tomar las medidas correctivas necesarias con el fin de

evacuar lo més rapido posible esta mercancia; ya que la cantidad de cddigos incluidos en



esta categoria son alrededor de 1550, con un costo aproximado de 150 millones de

pesos®. Esta actividad contribuye en el objetivo de asignacién de minimos y maximos

ideales de acuerdo a las necesidades que el mercado exige.

7.2.14 ADMINISTRAR LOS “PRODUCTOS CONTROLADOS” (GRUPO 103)

Cuadro 18. Seguimiento a compromiso de administrar los “productos controlados”

TABLA DE COMPROMISOS

INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- RESULTADO

PLIDO
Cantidad de | Realizar un | Se realizaron 3 | Ninguna Se cumplié
analisis analisis cada | analisis en el | situacion con el 100%
realizados dos meses en el | transcurso de la de la meta
sobre cantidad | transcurso de la | practica propuesta para
de analisis | practica empresarial. esta actividad.
planteados. empresarial.

Fuente: Autor del proyecto

Debido a la gran variedad de productos farmacéuticos distribuidos por la compafia, se ve
la necesidad de clasificarlos segun sus caracteristicas. Dentro de esta clasificacion se
encuentran los productos que llaman “controlados”, y se caracterizan por ser productos
costosos, que generalmente necesitan refrigeracion, por lo cual se le debe tener un

debido cuidado para mantener las caracteristicas del producto.

Debido a problemas presentados con el manejo de estos productos controlados,
principalmente cuando eran enviados fuera de la ciudad, se decidi6 establecer,
exclusivamente, 8 puntos de ventas para distribuir estos productos. Los 8 puntos de venta
autorizados son: Bucaramanga 3, Bucaramanga 7, Bucaramanga 9, Bucaramanga 11,

Florida 2, Girén 1, Piedecuesta 1, Socorro.

22 Archivo de Excel llamado archivo de analisis productos stock 0 octubre 24



Para controlar la distribucion de estos productos fueron incluidos en la maelock y solo se
autorizé la distribucion en los puntos de venta anteriormente mencionados. De esta forma
se evita que los productos sean enviados a puntos de venta no autorizados, ya que asi el
producto tenga minimos y maximos asignados, el sistema automaticamente bloqueara el

pedido de ese producto.

Existen ocasiones en las cuales es necesario enviar este tipo de producto algin punto de
venta no autorizado por la compafia, generalmente fuera de la ciudad, con el fin de
satisfacer las necesidades de los clientes. En estos casos es necesario de realizar envios
especiales, por medio de los cuales el producto es empacado de forma especial
generalmente en cava refrigeradas (nevera portatil)*® >con el fin de evitar que se pierdan

las caracteristicas esenciales del producto.

Estos productos, a demas de estar incluidos en la maelock, son revisados cada dos
meses para establecer si se le fueron asignados maximos y minimos solo a puntos de
venta no autorizados e identificar si tienen asignados méaximos adecuados de acuerdo a
su rotacion. Esta actividad contribuye en el cumplimiento de asignacion de minimos y

maximos ideales de acuerdo a las necesidades del mercado.

7.2.15 ASISTIR AL CURSO BASICO DE COOPERATIVISMO Y ECONOMIA
SOLIDARIA

Todo trabajador que ingresa a la compafia debe asistir y aprobar el curso basico de
cooperativismo y economia solidaria; en el cual se le ensefian a los trabajadores los
principios y fundamentos que debe tener un trabajador para ser integrante de una
cooperativa. En el caso de Copservir ltda. los valores corporativos profundizados fueron la
democracia, honestidad, ayuda mutua, equidad, solidaridad, apertura y responsabilidad. A

demas por ser coopservir ltda. una entidad encargada de la venta y prestacion de servicio,

2% Microsoft® Encarta® 2009. © 1993-2008 Microsoft Corporation



se asistié a una charla sobre la atencion al cliente, por medio de la cual se ensefié los

principios y valores que se debe tener a la hora de tener contacto con el cliente.

Ademds de asistir a la capacitacién, se realiz6 un examen con el fin de evaluar los

conocimientos adquiridos.

7.2.16 REVISION DEL ARCHIVO MAELOCK

Cuadro 19. Seguimiento a compromiso de revision del archivo Maelock.
TABLA DE COMPROMISOS

INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- | RESULTADO
PLIDO
Cantidad de | EI objetivo es | Durante el | Ninguna | Se cumplio el
revisiones revisar los | transcurso de la | situacion | 100% de la
realizadas sobre | cédigos de la | practica el archivo meta esperada
cantidad de | maelock al | Maelock fue para esta
revisiones menos una vez | revisado 11 veces. actividad.
planteadas. cada dos
meses.

Fuente: Autor del proyecto

La MAELOCK es un archivo utilizado por el area de inventarios con el fin de bloguear la
salida de bodega de ciertos productos. Este archivo permite al area de inventarios
controlar productos que no deben salir a ciertos puntos de venta, o en ocasiones, a
ningan punto de la sucursal. Es por ello que este archivo debe ser revisado cada dos

meses, con el fin de detectar c6digos que pueden ser sacados de la lista.

Este archivo contiene normalmente un aproximado de 6,500 cddigos, distribuidos en
productos que han sido bloqueados para toda la sucursal y productos que son bloqueados

para algunos puntos de venta.



Para la revision y control de los productos existentes en la MAELOCK, se tienen en

cuenta los siguientes parametros:

¢ Cantidad de unidades en bodega

¢ Dias de agotado del producto

e Caracteristicas del producto (productos controlados, productos de minimarket)
e Zona de los puntos de venta

e Grupo del producto

Dependiendo de las caracteristicas descritas anteriormente, se toma la decision de
bloquear o desbloquear los productos con el fin de mantener el control sobre los
productos incluidos en la MAELOCK.

7.2.17 Realizar andlisis de ROTACION VS INVENTARIO en todos los puntos de venta

de la zona Culcuta.

Cuadro 20. Seguimiento a compromiso de realizar analisis de rotacién vs inventario zona Cucuta
TABLA DE COMPROMISOS

INDICADOR META CUMPLIDO INCUM- | RESULTAD
PLIDO @)
Analizar la | Realizar un andlisis | Durante el transcurso | Ninguna | Se cumplié

rotacion vs. | donde se detecten | de la practica se | situacion | el 100% de

Inventario en | problemas y | realizé un informe de la meta
los puntos de | brinden soluciones | rotacion vs inventario esperada
venta de la|a los puntos de | en agosto de 2008. para esta
zona Cucuta. venta. actividad.

Fuente: Autor del proyecto

En el mes de Julio, el area de inventarios detecté que en los puntos de venta de Clcuta
grandes existencias de productos que tenian poca o nula rotacién. Por ello se decide

realizar un andlisis detallado a la rotacion de los productos en la zona de Cucuta, con el



fin de encontrar y analizar productos quietos que pueden ser evacuados en otros puntos

de venta.

Para realizar este analisis, se debia recolectar la informacion de la rotacion del ultimo
semestre en cada uno de los puntos de venta, y compararlo con su inventario. Debido a la
gran cantidad de datos analizar (rotacion de 6 meses a 17,165 productos en 13 puntos de
venta diferentes), el auxiliar pasante de inventarios creé un archivo en Excel que pudiera
recopilar toda la informacién en una misma base de datos y al mismo tiempo ser

analizada para detectar aquellos productos que pudieran estar presentando problemas.

Este archivo debido a la extension de datos recolectados y la cantidad de datos analizar

se dividié en 3 hojas diferentes:

1. La primera llamada “formato” recolecto la informacién sobre la rotacion (ventas) de
los dltimos 6 meses a todos los productos de la sucursal en los 13 puntos de venta
de Cucuta (por medio de formulas Buscar V de Excel). Adicional se agregaron dos
columnas para cada punto de venta que indicaron el total de ventas (sumatoria de
los 6 meses) y el inventario que presentaba cada codigo en cada uno de los

puntos de venta.
Figura 26. Pantallazo hoja “formato”
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2. La segunda llamada “Analisis” contiene toda la informacion necesaria para llevar a

cabo el analisis de los productos y detectar aquellos que tuvieron rotacion nula en



todos o en algunos puntos de venta de Cucuta. Esta hoja contiene informacién

dividida principalmente en 3 partes:

e La primera contiene el resumen de la informacién recolectada para cada
punto de venta: total de ventas, rotacion promedio y el inventario de cada
cbdigo en cada uno de los 13 puntos de venta de la zona.

¢ La segunda, y la mas importante del archivo, contiene un resumen sobre el
total de ventas, total de inventario, rotacién promedio e inventario promedio
de cada producto en toda la zona de Cucuta.

e La tercera parte se ingreso con el fin de detectar los cédigos que tuvieran
rotacion nula en todos los puntos de venta (Columna roja) y rotacién nula
en algunos puntos de venta (columna naranja), comparando el total de
ventas con el inventario total. Después de obtener esta informacion se
comparaba con el costo del producto, con el fin de determinar si era
conveniente recolectar ese producto, o si por el contrario el costo del
producto era tan bajo que no valia la pena ser recolectado para su

redistribucion.

Figura 27. Pantallazo hoja “Analisis”
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La tercera hoja llamada “codigos” contiene un resumen de los productos que
tuvieron rotacion nula en todos o algunos puntos de venta de la zona Cducuta.

Adicional a los codigos detectados, se brindo la informacion sobre las unidades en



inventario, el costo por unidad, el nombre del producto, el saldo en bodega y los
dias de agotados de cada producto.

Figura 28. Pantallazo hoja “cédigos”

¢ k] POTALYON NULA EW TODOD LD POV D€ COCUTA
. e ey %  p—

i)
]
il
o
8|
£
#
.
7
]
2]
x
n
=
n
£
A




8. IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS

8.1 MEJORAS PROPUESTAS

8.1.1 Mejoras en el control del inventario en cada uno de los puntos de venta de

Drogas la Rebaja Sucursal Bucaramanga.

El auxiliar pasante de inventarios debe controlar la cantidad de productos disponibles en
cada uno de los puntos de venta, mediante una adecuada asignacién de minimos y
maximos resultado del analisis de diversos factores que afectan su rotacién. El
procedimiento y la forma de asignacioén cada uno de los puntos de venta fue mejorada en
el transcurso de la practica empresarial, mediante la creacién y modificacion de formatos

gue contribuian en el andlisis de las diferentes situaciones.

8.1.2 Mejorar el control de las transferencias entre puntos de venta.

El control de las transferencias entre puntos de venta se llevaba a cabo con un formato
estandarizado que no brindaba la informacion suficiente para analizar y detectar
inconsistencias en las transferencias. En el transcurso de la practica empresarial se
mejord este formato, brindando mayor informaciéon que permite encontrar las causas de

las inconsistencias presentadas.

8.1.3 Facilitar el andlisis de lainformacion del formato integrado de sugeridos

El formato integrado de sugeridos es la principal herramienta del auxiliar pasante de
inventarios para realizar el analisis y la asignacion de minimos y maximos en los
productos de la sucursal. Debido a la importancia de este formato, se propone realizarle
una serie de condicionales, que faciliten la lectura de la informacién y el analisis para la

asignacion de minimos y maximos.



8.1.4 Mejoras en el informe de excesos y agotados

El auxiliar pasante de inventarios es el encargado de realizar el informe de excesos y
agotados mensualmente. Para la presentacion de la informacién no se utilizaba ningun
formato estandarizado, sino se utilizaban tablas dinamicas para la recoleccién de la
informacién y la presentacion del informe. En el transcurso de la practica empresarial se
cred un formato para la presentacion del informe de excesos y agotados, lo que permitié

analizar y evaluar de una mejor forma los resultados arrojados por los informes.

8.1.5 Mejoras en el informe de sugeridos

El informe de sugeridos realizado por el auxiliar pasante de inventarios se realizaba por
medio de dos etapas: la primera era la tabulacién de los datos en un formato escrito de
sugeridos, y la segunda era la tabulacion de esa informacion de forma virtual. Para
optimizar este proceso se planteé la creacion de un formato virtual que permitiera tabular
los datos diariamente de forma virtual, con el fin de evitar un doble proceso a la hora de

realizar el informe de sugeridos.

8.1.6 Mejora en el andlisis de agotados

El analisis de los agotados en los puntos de venta es una actividad que debe analizar
varios factores que influyen en la generacion de esos agotados. Dentro de los factores se
destaca, principalmente, los dias de agotados que presentan los productos en la bodega.
Para facilitar la clasificacién y analisis de estos dias de agotados, se propone estandarizar
un formato en Excel, que por medio de formulas, me clasifique los productos segun los

dias de agotados en bodega.



8.2 MEJORAS IMPLEMENTADAS EN EL TRANSCURSO DE LA PRACTICA
EMPRESARIAL.

Las Propuestas de mejora realizadas durante la practica empresarial se enfocaron
principalmente a la creacién y modificacion de formatos utilizados diariamente como
herramientas del puesto de trabajo. Debido a la forma como es manejada la informacién y
la base de datos de la compaifiia, las principales herramientas son archivos de Excel que

por medio de sus férmulas facilitan la obtencion y analisis de la informacion.

8.2.1 Mejora en el formato escrito de transferencias

Figura 29. Formato antiguo de transferencias

FORMATO DE CONTROL DE TRANSFERENCIAS
SUCURSAL: Bucaramanga ARFEA: Inventarios CARGO: Auxiliar Practicante Inventarios

DOC CODIGO | ORIGEN | DESTING Z PEODUCTO DIA FOEMADE ENVIO

Figura 30. Nuevo formato de transferencias

FOEMATO DE CONTROL DE TRANSFERENCIAS
SUCURSAL: Bucaramanga AREA: Tnventarios CARGO: Auxiliar Practicante Inventarios

DOC [ COD ORIG | DEST | # | FRODUCTO DIAPEDIDO | LLEGADA | SATIDA | RECIBE HORA

El formato descrito en la figura 30 era el formato que se utilizaba para llevar a cabo el
registro de las transferencias en el area de inventario. Este formato contenia la
informacién basica que se debe tener para llevar control de las transferencias, pero no
contenia informacién especifica en caso de que ocurriera una inconsistencia con la
transferencia. En el transcurso de la practica hubieron ocasiones en las cuales el producto
no llegd a su destino, y con el formato utilizado anteriormente, no se podia establecer una
evidencia de en que parte de la transferencia ocurrié el problema. No se podia establecer

si realmente lo enviaron del punto de venta, si llego a bodega o al &rea de inventarios, y



no existia evidencia escrita sobre el destino del producto. Con el fin de brindar una
solucion a estos inconvenientes, se le adicionaron las siguientes columnas al formato: dia

pedido, llegada, salida, recibe, hora.

El dia de pedido es el mismo dia del formato antiguo, y el cual establecia el dia en que
era pedido el producto al punto de venta origen. Llegada y salida hace referencia a los
dias en los cuales el producto ingresaba y salia del 4rea de inventarios, con esto se
evidenciaba si el producto realmente pasaba por el area de inventarios. En la columna
recibe y hora se adicionaba la firma y hora de quien era el responsable por el producto

una vez salia del area de inventarios.

Este nuevo formato sirvi6 como evidencia en varios casos para establecer causas y
brindar soluciones en ocasiones que se presentaron inconsistencias en la transferencia de
los productos. Este formato ayudo principalmente a tener un registro del momento en el

cual el producto entraba y salia del &rea de inventarios.

8.2.2 Creacion del nuevo formato virtual para sugeridos

Anteriormente el control sobre los sugeridos diarios enviados se llevaban en el formato
escrito de sugeridos. Este registro se hacia de forma escrita y después se debia tabular
los resultados para la presentacion del informe mensual. Actualmente se facilité la
tabulaciéon y presentacion de estos datos, ya que se cre6 un formato en Excel que permite
llevar un registro diario de los archivos sugeridos, y a su vez ir realizando el informe de

sugeridos que seré presentado al comité.

Figura 31. Pantallazo hoja de tabulacion del formato virtual de archivos sugeridos
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Figura 32. Pantallazo hoja de informe del formato virtual de archivos sugeridos
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Este archivo consta de dos partes (2 hojas de Excel), una llamada “toda la sucursal’ y la
otra “INFORME". La hoja de toda la sucursal es una hoja de tabulacion donde se lleva
un registro de los puntos de venta que diariamente envian sugeridos para modificacion.
La otra hoja llamada informe muestra los resultados de las tabulaciones. En esta hoja se
muestra el total de sugeridos enviados por cada zona (representado en una tabla y un
gréfico de barras), y los puntos de venta que no enviaron ningun sugerido en el transcurso
del mes. Estos datos sirven de soporte para demostrar posibles causas de excesos y
agotados en los puntos de venta, ya que si un administrador de punto de venta no envia
en el transcurso del mes ningun sugerido, es posible que presente problemas en el

equilibrio de su inventario, lo cual puede ser corregido enviando los sugeridos.

8.2.3 Mejora en la presentacion y analisis de informe de sugeridos

Gracias al nuevo formato virtual de sugeridos, el informe de sugeridos se realiza de una
forma més sencilla y completa, ya que permite desarrollar facilmente el gréfico sobre
sugeridos por zonas, ademas establecer los puntos de venta que enviaron mayor cantidad
de sugeridos y los que no enviaron ningun. Este nuevo formato permite identificar y
analizar problemas que se pueden estar presentando tanto en los puntos de venta como

en las zonas de la sucursal.



8.2.4 Creacion del formato para la presentacion de informe de excesos y agotados.

Figura 33. Pantallazo del nuevo formato informes de excesos y agotados
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El nuevo formato fue creado por la necesidad de presentar la informacién del informe de
excesos y agotados de una forma ordenada, clara y completa. Por medio de este formato
la informacion de cada punto de venta es clasificada por zonas y por categorias, lo que

permite realizar un analisis mas profundo de la informacién presentada.

El formato se divide principalmente en 3 tablas:

e La primeray principal (color verde) es la que contiene toda la informacion sobre los
excesos por punto de venta, excesos por zonas y total de excesos en la sucursal.
La informacion es presentada por categorias, o que permite realizar un analisis
profundo de las situaciones presentadas en la sucursal.

e La segunda tabla (negra y amarilla) muestra el total de excesos y agotados en
cada punto de venta, ordenada de forma jerarquica, donde el punto de venta con
mayores excesos y agotados de la sucursal ocupa la posicién 1°.

e La tercera tabla muestra el total de excesos, por categorias, de cada zona de la
sucursal. Esta tabla permite identificar cual es la zona y categoria de mayores

excesos y agotados de la sucursal.



8.2.5 Mejora en la presentacién del informe de excesos y agotados

Anteriormente el informe se mostraba por medio de una tabla dinamica, que evidenciaba
el total de excesos y agotados para cada punto de venta. Esta informacion permitia
establecer el total de excesos, pero no permitia identificar informacién sobre las zonas ni

el orden jerarquico en que se presentaban.

Figura 34. Pantallazo del antiguo formato de informe de excesos y agotados

T

Gracias al nuevo formato utilizado para la presentacién del informe de excesos y
agotados, la informacién es presentada de una forma completa, especifica, facil de
entender y analizar. La informacion se presenta dividida por categorias y por zonas, lo
que permite entender y establecer de una forma clara el comportamiento que tienen los

puntos de venta, las zonas y las categorias.

8.2.6 Creacion del nuevo formato para el analisis de agotados

Debido al gran niumero de agotados que se generan en los puntos de venta, se ve la
necesidad de crear un archivo en Microsoft Excel que facilite la clasificacion, el analisis,
la toma de medidas correctivas y la presentacion del informe de agotados. Por tal motivo
se crea un nuevo formato tomando como base el formato integrado de sugeridos que
permiten clasificar los productos segun los dias de agotados (o dias, entre 1 y 20, entre
21y 60, entre 61 y 90, mas de 90). Esta clasificacion se realiza mediante una féormula en

Excel llamada “SI” que comprueba si se cumple una condicién y devuelve un valor si se



evalla como verdadero y otro valor si se evalia como falso®. Esta férmula permite
clasificar automaticamente los dias de agotados entre los rangos establecidos, con el fin
de establecer si la causa de este problema son los dias de agotados en bodega, o si por

el contrario existen otras causas que deben analizar.

El nuevo formato se divide en dos hojas: en la primera se clasifica, analiza y se toman las

medidas correctivas, y la segunda presenta el informe de los agotados.

La primera hoja se divide en dos partes: la primera muestra toda la informacion del
formato integrado de sugeridos (columnas A hasta AB) que contiene toda la informacion
necesaria para llevar a cabo el analisis sobre las posibles causas que estan generando
los agotados. La segunda contiene la clasificacién segun los dias de agotados (columnas
AC hasta AL) que se realiza de forma automatica de acuerdo a los dias de agotados en
bodega. Con esta informacion se realiza los andlisis correspondientes para encontrar y

corregir las posibles causas que generan los agotados

e HOJA1
Figura 35. Hoja para analisis de agotados
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Cuadro 21. Férmulas utilizadas para la clasificacion de agotados
DIAS DE AGOTADO FORMULA ESTABLECIDA EXPLICACION
0 dias =SI($F5=0,1,"") F5 representa la celda de
Entre 1y 20 =SI(Y($F5>0,$F5<=20),1,) |los dias de agotados en
Entre 21y 60 =SI(Y($F5>20,$F5<=60),1, ) | bodega, y dependiendo del

2 Informacién del programa Microsoft Excel




Entre 61y 90

=SI(Y($F5>60,$F5<=90),1, )

valor de esta celda,

Mas de 90 dias

=SI($F5>90,1,0)

clasificara de acuerdo
rango establecido

se

al

e HOJAZ2

Fuente: Autor del proyecto

Figura 36. Pantallazo de la hoja de informe de agotados
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15 Entie 1y 20 dias de agotados

16 Entre 71 y B0 dins de agotados

17 Entie 61y 90 dins de agotados

15 Mas da 50 dins

La presentacién de los resultados se hace por medio de dos tablas: la primera muestra las

acciones correctivas realizadas y las cantidades, mientras que por medio de la segunda

se clasifican los dias de agotados de los cédigos analizados.

8.2.7 Mejora en el formato integrado de sugeridos

Figura 37. Pantallazo formato antiguo de sugeridos
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Figura 38. Pantallazo formato actualizado de sugeridos
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El formato integrado de sugeridos es considerada la principal herramienta en el cargo de
auxiliar pasante de inventarios, por tal motivo en el transcurso de la practica empresarial
se le realizaron varios cambios, con el fin de complementarla vy facilitar la interpretacion
de la informacion. Los cambios realizados fueron principalmente dos: se agregaron
nuevas columnas con informacién que en el transcurso de la practica se considerd
conveniente tener en cuenta a la hora de asignar los maximos y minimos, y se le
agregaron formatos condicionales a las casillas numéricas, por medio de las cuales se

clasificaban las casillas por colores dependiendo de los resultados obtenidos.

Las casillas agregadas al formato de sugeridos, con el fin de brindar una mayor

informacion para la asignacion de maximos y minimos, son las siguientes:

e Se agregdé una columna llamada “max”, que selecciona la maxima rotacion
mensual que tuvo el producto en el transcurso del semestre.

e Se agregbé una columna llamada “CATEG” que me muestra la categoria del
producto en ese punto de venta

e Se agregaron dos nuevas columnas de rotacién: “Rotacién trimestre” y
“Prom(max,promrot)”. La primera muestra el promedio de rotacion del ultimo
trimestre, y la segunda muestra el promedio entre la rotacibn maxima (columna
“max”) y la rotacion del semestre. Estas rotaciones se crearon ya que muestran

una tendencia mas cercana de la que muestra la rotacién semestral.



e Se agregd una columna llamada “estimado a sugerir”, que calculaba el 70% de la
rotacion trimestral. Este valor del 70% fue determinado por el area de inventarios
como el pardmetro para establecer un aproximado de maximo a sugerir.

e Se agreg6 una columna llamada “Prod. Recambio” que me muestra si el cadigo
estd incluido en la lista de productos promocionales generado por los proveedores.
Esta lista incluye los productos que los proveedores brindan en promocion.

¢ Finalmente se agreg6 una columna llamada “# despachos mes” que me muestra la

cantidad de despachos al mes que tiene ese punto de venta.

Los formatos condicionales agregados son los siguientes:

e En la columna “COD PTO” que indica el cédigo del producto, se agreg6é una
condicional que muestra de fondo azul todos los cédigos que estan en promocion.

e En la columna “SUGERIDO REAL” me muestra de color blanco cuando el valor es
0y de color azul cuando el valor es mayor a 0.

e En la columna “AGOTADOS” me muestra el valor en azul cuando los dias de
agotados son superiores a 90.

e En las 3 columnas de rotaciones (semestral, trimestral y prom) se agregé una
condicional que me muestra el nimero en amarillo y fondo rojo cuando el valor de
la rotacion es 0.

e En la columna de “COST” la condicional me muestra el valor en azul y fondo
naranja cuando el costo del producto es mayor a $30,000

e En la columna “GRUPO” muestra de fondo verde los grupos de los productos que
estan en promocion, es decir, los grupos mayores de 300.

e En las 6 columnas de rotacion mensual se agregaron 3 condicionales: cuando la
rotacion es 0 el valor lo muestra en morado, cuando la rotacion es 1 el fondo es
verde y el valor rojo, y cuando el valor es mayor a 1 el fondo es amarillo y el valor
azul.

e Finalmente en la columna “max” existen 3 condicionales: si el valor es 0 me
muestra el nimero en amarillo, si es 1 me muestra el nUmero en rojo y si es mayor

a 1 el valor lo da en azul.



Cada uno de los condicionales descritos anteriormente facilita la interpretacion de los
valores, ya que gracias al color adquirido por las condicionales, permite diferenciar

facilmente los valores.

8.3  ACTIVIDADES PENDIENTES

En el desarrollo del plan de trabajo y los informes de la practica empresarial, se establecio
como uno de los objetivos especificos el de mantener unos dias de existencia entre 32 y
34 para cada uno de los puntos de venta de la Sucursal. Dentro de la compafia se
conocen los dias de existencia como el calculo que nos indica para cuantos dias de venta
nos alcanza el inventario que se tiene en el punto de venta. Para hallar este indicador se
debe conocer la siguiente informacion: inventario final, ventas proyectadas al costo y el

periodo para el cual se realiza el calculo.

Por politicas internas de la compafiia y del area de inventarios; no es posible determinar
este indicador para el desarrollo del trabajo, ya que los datos relacionados con ventas son
considerados como informacion confidencial, y no permiten ser utilizados fuera del cargo

ni del area de inventarios.

Debido a esta situacion, no es posible determinar este indicador ni evidenciar el

cumplimiento del objetivo planteado.



9. CONCLUSIONES

El sistema de minimos y maximos es el principal método practico para llevar a
cabo el control y administracién del inventario en los puntos de venta de Drogas la
Rebaja. Gracias a este método se puede llevar un control constante sobre los
pedidos diarios que realizan los puntos de venta, ya que el sistema de la compafiia
realiza automaticamente el pedido determinando la diferencia entre la cantidad
objetivo (maximo y minimo) y la cantidad disponible, en el momento en que el nivel

de inventario alcanza el punto de reorden.

La principal herramienta utilizada en el cargo es el programa Microsoft Office
Excel, ya que es una herramienta eficaz que me permite buscar y analizar la
informacién de una forma dinamica y sencilla. Importa, organiza y explora la base
de datos de la compaiiia, generando facilmente graficos y tablas dinamicas que
muestran la informacion de una forma clara y préctica, principalmente en la

elaboracion de los informes.

En el mes de septiembre, el cargo de auxiliar pasante de inventarios presentd
varios cambios significativos tanto en su puesto de trabajo como en los informes
presentados, ya que se integré la zona Medellin a la sucursal Bucaramanga y por
medio del cargo se debié adecuar los maximos y minimos de la nueva zona a las

politicas establecidas en la sucursal.

En el transcurso de la practica empresarial se realizaron diversos cambios en el
puesto de trabajo, reflejados en la actualizaciéon, mejora y creacion de diversos
formatos. Se actualizaron los formatos de saldo mostradores diarios, consulta
rotacion y Maelock; mejoraron los formatos integrado de sugeridos,

transferencias, presentacion de informes de excesos y agotados; y crearon los



formatos virtual para sugeridos, analisis de agotados, informe de sugeridos,

informe de excesos e informe de agotados.

Los resultados mostrados en los informes de sugeridos, excesos y agotados
presentaron cambios significativos durante el transcurso de la practica
empresarial. Los sugeridos revisados y analizados diariamente aumentaron en un
701% (de 5.45 a 43.65); los excesos aumentaron en un 28.7% (de $935.143.772 a
$1,203,502,616) y los agotados aumentaron en un 75% (de 24,796 a 43,393).
Estos cambios se presentan principalmente por la integracién de la zona Medellin
a la sucursal y por la época en que se entrega el cargo, ya que Diciembre genera

mAas movimiento que Junio.

El proceso de modificacién de maximos y minimos inicia con la identificacién de los
codigos analizar, para ello el auxiliar pasante de inventarios revisa diariamente
todos los archivos enviados desde los puntos de venta. A demas de esta forma, a
final de mes con los informes de excesos y agotados se permite identificar los
puntos de venta que estan presentando dificultades, y a los cuales se le deben

realizar un andlisis a sus cddigos.



10. RECOMENDACIONES

Gran parte de las tareas diarias realizadas en el area de inventarios se ejecutan
con el programa Microsoft Office Excel, por ello es recomendable llevar a cabo
una capacitacién a todo nuevo integrante del area. En el caso del cargo de
auxiliar pasante de inventarios es recomendable profundizar las funciones Buscar
V, Buscar H, SlI, y la combinacién entre las mismas; ademas, en la creacién de
macros y tablas dindmicas. Todo esto con el fin de facilitar la adaptacién y mejor

desempefio en el cargo.

El sistema de bodega de la empresa lleva un control de su inventario registrando
los ingresos y egresos de los productos por medio de sus cédigos de barras. Este
sistema muestra la cantidad de inventario que hay en bodega, pero no permite
identificar ni diferenciar los lotes en que se le dio ingreso a bodega. Debido a esto
si se desea realizar una devoluciéon al proveedor de algun lote en especial, es
necesario recolectar toda la existencia de ese producto en los puntos de venta y
devolverla, ya que el sistema no permite identificar en donde se encuentra ese lote

especifico.

Para dar solucion a esta situacion, se debe diferenciar los lotes cada vez que
ingresan a la bodega, para esto es recomendable realizarle una modificacion al
sistema que permita identificar los lotes segun el dia de entrada. De esta forma al
momento darles ingreso se identifican con un numero de lote, y al momento de
despachar los lotes deberan ser despachados de manera organizada segun el
cbdigo del lote de ingreso. De esta forma se puede llevar un mejor control en la

trazabilidad de los productos distribuidos por la compafia.

Debido a la gran cantidad de productos y servicios que ofrece Drogas La Rebaja
en cada uno de sus puntos de venta, se recomienda desarrollar un sistema de

informacién hecho a la medida que cumpla con las necesidades, los requisitos y



las normas de la compafiia. Actualmente es utilizado el programa Microsoft Office
Excel para el almacenamiento de la informacion, pero el problema radica en que

limita la cantidad de celdas a utilizar.

Observando el crecimiento continuo que se viene presentando en la compafiia, va
llegar el momento en que el programa Microsoft Excel no sea suficiente, es por
esto que se recomienda ir creando este sistema de informacién que se adapta a

los requisitos de la empresa.

Dentro de los antecedentes se mencioné la existencia de un manual de
procedimientos para el area de inventarios sucursal Bucaramanga. Este
documento fue creado en el afio de 2006, y necesita ser actualizado ya que las
funciones y procesos descritos en él difieren en varios aspectos de las realizadas

en la actual practica empresarial.

Es recomendable establecer una politica interna para el auxiliar pasante del area
de inventarios, por medio de la cual se recomiende actualizar este documento
cada vez que se realicen cambios en los procesos descritos, y realice nuevos
procedimientos que no estan descritos en el actual manual. Esto es importante
tener en cuenta para que no se convierta en un documento obsoleto con

informacién desactualizado.
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