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ABSTRACT

Organizations are currently in constant change where each of these seek to
stay in the market depending on their resources and capabilities, In this way they
direct their efforts towards the achievement of objectives through effective strategic

planning that allows them to become more and more competitive.

Organizations are beginning to appreciate the need to audit their processes,
the main objective of which is to gather important information for the organization,
where, after the collection of such information, a thorough evaluation may be carried
out in order to reach a judgement, which will contribute to the organization’s sound
decision-making and contribute to the process of continuous improvement of the

organization in a comprehensive manner.

Given the growth and complexity of the audited areas or activities, the
methodology and procedures carried out at the time of conducting an audit have
been adapted, which is why the expected results of the audit process depend on the
methodology used to carry out the audit, it must be structured according to the
company’s guidelines and the regulations in force for its application, thus allowing a
greater probability of meeting the company’s objectives and the specific area

effectively.



INTRODUCCION

Las organizaciones actualmente se encuentran en constante cambio donde cada
una de estas buscan mantenerse en el mercado dependiendo de sus recursos y
capacidades, de este modo orientan sus esfuerzos hacia el logro de objetivos a
través de una planeacion estratégica efectiva que les permita ser competitivas cada

Vez mas.

Visto de esta forma las organizaciones estan comenzando a valorar la necesidad
de realizar auditorias a sus procesos, cuyo objetivo principal recopilar informacién
importante para la organizacion, donde después de la recopilacion de dicha
informacion se podra realizar una evaluacion exhaustiva para poder llegar a emitir
un juicio, el cual contribuira a la organizacion a una toma de decisiones certera y
gue este aporte al proceso de mejoramiento continuo de la organizacion de forma

global.

Dado el crecimiento y la complejidad de las areas o actividades auditadas, la
metodologia y procedimientos llevados a cabo al momento de realizar una auditoria
se han venido adaptando es por ello que los resultados esperados del proceso
dependen de la metodologia utilizada para la ejecucion de la misma, esta debe
estructurarse de acuerdo a los lineamientos de la empresa y la normatividad vigente
para su aplicacion permitiendo asi una mayor probabilidad en el cumplimiento de
los objetivos de la empresa y del area en especifico de forma efectiva.



1.2 ASPECTOS CORPORATIVOS

1.2.1 Logotipo — Unidrogas S.A

n

Uni S.4.

llustracién 1. Logotipo Unidrogas S.A

Fuente: Pagina Oficial Unidrogas S.A.
1.2.2 Misién

Proveer medicamentos para el consumo humano a través de un excelente servicio
a los mejores precios del mercado, con los mejores estandares de adquisicion y
garantizando las buenas practicas de almacenamiento, ademas de la eficacia de
nuestros productos, contribuyendo al mejoramiento de la calidad de vida de la
sociedad en general y al desarrollo de la regién; logrando un crecimiento

permanente de nuestros colaboradores y un rendimiento justo a sus accionistas.

1.2.3 Visién

En 2025 Unidrogas S.A. serd lider a nivel nacional por el excelente servicio de
distribucion y comercializacion de medicamentos para el consumo humano,
expandiendo su campo de accion en la region andina y supliendo las necesidades
de los clientes con procesos y servicios de calidad cumpliendo con el compromiso

de mejora continua contribuyendo a la salud y bienestar de los clientes.



1.2.4 Objetivos

La empresa UNIDROGAS S.A. ha definido como objetivos de calidad los siguientes:

e Disponer de un amplio surtido de productos que nos presente siempre como la

primera opcién de compra y conduzca a la fidelizacion de nuestros clientes.

¢ Establecer una cultura de servicio al interior de la organizacion, representada por

el desarrollo humano y el trabajo en equipo.

e Suministrar a nuestros clientes productos farmacéuticos en condiciones de

oportunidad, flexibilidad y buen manejo, brindando el respaldo que requieren.

¢ Satisfacer las necesidades de nuestro mercado objetivo por medio del desarrollo
del plan de mercadeo, alcanzando asi cada una de las metas propuestas por la

compaiia.

¢ Enfocar a toda la organizacion hacia los clientes, buscando siempre satisfacer sus
necesidades y expectativas, aprovechando la experiencia y conocimiento del

negocio.

e Hacer seguimiento periédico al desempefio de los procesos utilizando métodos
adecuados que permitan orientar sus acciones hacia el cumplimiento de sus

objetivos y metas.
e Establecer y mantener la infraestructura necesaria para garantizar el soporte a

las operaciones de la empresa, generando oportunidades para la concentracion de

esfuerzos en la razon de ser del negocio.
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1.2.5 Valores

Los Valores Organizacionales definidos para UNIDROGAS S.A. se presentan a

continuacion:

e Enfoque al Cliente: Concentracion de esfuerzos y recursos de la empresa para
comprender las necesidades actuales y futuras de los clientes, satisfaciendo sus
requisitos y esforzandose en exceder las expectativas de los mismos.

e Aliados Estratégicos: Generacion de valor y crecimiento, en forma mancomunada,
con sus proveedores.

e Desarrollo Integral: Bienestar integral proporcionado al talento humano con que
se cuenta, mediante la proyeccion e impulso de sus habilidades, capacidades y
recursos.

e Gestibn Responsable: Preocupacion continua por el entorno, materializacion del
compromiso que tiene la organizacion con el desarrollo de la sociedad circundante,
cuidado e impulso de la poblacién y del medio ambiente.

¢ Orientacion al Logro: Generacion de valor econémico para proyectarse al futuroy
brindar bienestar a inversionistas, asegurando el cumplimiento de las metas

trazadas y la operacion en procura del alcance de los objetivos propuestos.

1.2.6. Politica de Calidad

La politica de calidad de UNIDROGAS S.A es satisfacer las necesidades y
expectativas de nuestros clientes a través del cumplimiento de sus requisitos,
garantizando siempre un adecuado stock de medicamentos, lo cual redunda en su
beneficio y fidelizacion, apoyados en el talento humano de nuestros colaboradores,
en sistemas tecnoldgicos adecuados y en el mejoramiento continuo de sus

procesos.
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1.2.7. Referenciacién Geografica Unidrogas S.A
En base a los siguientes mapas de referenciacion geogréafica se podra evidenciar la
presencia de Unidrogas S.A en todo el territorio nacional y la ubicacion estratégica
de sus depdsitos que a su vez permitird referenciar la magnitud de la empresa y el

impacto que pueden llegar a tener las propuestas realizadas.

DEPOSITOS UNIDROGAS S.A

B BUCARAMANGA
I BOGOTAD.C

[C1 SANTA MARTA
Il BARRANQUILLA
I MEDELLIN

lustracion 2. Depositos Unidrogas S.A
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ZONA BUCARAMANGA

<

llustracion 3. Zona Bucaramanga Unidrogas S.A

PUNTOS DE VENTA

NORTE DE SANTANDER (48) ANTIOQUIA

CUCUTA  (34) YONDO (1)
CHINACOTA(L)

PAMPLONA (4) CALDAS

LOS PATIOS(2) LA DORADA (2)
ELZULIA (1)

OCANA (6) BOYACA

LOS PATIOS(2) PUERTO BOYACA (3)

SANTANDER (76)
BUCARAMANGA (32) CESAR
FLORIDABLANCA (8) SAN ALBERTO (2)

GIRON (2) AGUACHICA ()
LEBRIJA (2)
BARBOSA (1)
ZAPATOCA (1)

SAN VICENTE DE CHUCHURI (1)
PIEDECUESTA  (7)

SAN GIL (4)
SOCORRRO (5)
BARRANCABERMEJA  (15)
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ZONAS DE SUPERVISION
UNIDROGAS S.A

ANTIOQUIA BARRANQUILLA
BARRANCABERMEJA CALI
BUCARAMANGA CESAR
BOGOTA CORDOBA
BOLIVAR LLANOS
SUCRE IBAGUE

NARINO
RISARALDA

llustracion 4. Zonas de Supervision Nacional Unidrogas S.A
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1.3 DIAGNOSTICO
1.3.1 AREA DE MERCADEO

e Productos y servicios:

Unidrogas S.A. es una empresa comercializadora de aproximadamente 20.000
productos entre medicamentos éticos (medicamentos de marca), genéricos,
hospitalarios, de alto costo, de venta libre, cosméticos y articulos de aseo personal,
material médico quirargico y liquidos, los cuales adquiere mediante los diferentes
laboratorios o entidades distribuidoras de los mismos y los vende al por mayor a sus

clientes mayoristas, institucionales y minoristas.

Las droguerias que hacen parte de esta organizacion son: Alemana, La Botica,
Drogueria Inglesa, Caracas, San Juan, Coofarma, Andina, Hospitalaria, Atenas, La
25, Monserrate, Boyfamiliar y La Sexta. Sus clientes pueden obtener sus productos
acercandose directamente a los puntos de venta o por medio de domicilios y lo
pueden pagar en efectivo o con tarjeta. Esta conformada por un grupo de
coordinadores y supervisores en las diferentes zonas del pais los cuales se
encargan de velar por la buena gestién de cada una de las droguerias que la
conforman, los coordinadores estan ubicados en distintas ciudades del pais que
son: Bucaramanga, Medellin, Bogot4, Santa Marta y Barranquilla, cada una de estas
tienen sus respectivos supervisores, cada supervisor tiene asignada una zona la
cual tiene cierto niumero de droguerias a 14 cargo. Ademas, en cada drogueriahay
un administrador y un nimero de vendedores segun sus activos y segun el horario

gue esta maneja.
e Clientes

Unidrogas es una empresa que se destaca por su efectividad y rapidez a la hora de
entregar los productos, lo cual genera confianza y lealtad por parte de sus clientes
internos y externos, permitiendo asi una mejor calidad y excelente servicio. Entre

sus principales clientes se destacan: la Policia Nacional de Santander, Acueducto
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Metropolitano, Hospital Universitario de Santander, Hospital Psiquiatrico San
Camilo, Vip Ltda., Colseguros Santander, Ecopetrol, Comfenalco, Cajasan y mas
de 500 droguerias, bodegas, clinicas, hospitales y demas sector de la salud a nivel

nacional, prefieren a Unidrogas a la hora de tomar una decisién de compra.

En caso de alguna inconformidad del cliente, la empresa acepta devoluciones por
malformacion del producto o cualquier desconcierto que haya por parte del cliente.
Al momento de atender al cliente el vendedor debe entregar por obligacion la factura
de compra en donde el cliente ira acumulando puntos para obtener beneficios que

ofrece la empresa.
e Politica de distribucién:

Las areas geograficas que cubre Unidrogas en el pais estan en el oriente, costa,
eje cafetero, centro y Leticia con aproximadamente 500 puntos de venta. Unidrogas
en Bucaramanga Santander, dentro de su plan estratégico proyecta la
reorganizacion geografica de sus instalaciones a ubicaciones en donde tenga todas
las prestaciones y logistica para ofrecer mejores servicios a sus clientes; razén por
la cual ha decido instalar su Centro de Distribucion en Zona Franca Santander, lo
que le permitird contar con una localizacion estratégica a mercados nacionales e
internacionales, teniendo en cuenta que dentro de su plan se encuentra la
ampliacion de su mercado nacional y a largo plazo la incorporacion al mercado
internacional; y asi mismo aprovechar la Infraestructura de talla mundial que tiene
la Zona Franca de Santander, los beneficios aduaneros, y contribuir a su vez con el
desarrollo del municipio de Floridablanca, al ofrecer oportunidades laborales a los

residentes del mismo.
e Precios

Unidrogas maneja diferentes precios de sus productos segun la razon social de la
drogueria, aunque estos no varian, dado a que las droguerias manejan precios un

poco mas bajos que en otras.
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Por consiguiente, no se puede comparar el precio respecto a la competencia,
porque entre la misma empresa se fijan distintos precios segun la drogueria.
Ademas, con sus clientes mayoristas como lo son empresas u otras farmacias,
manejan precios mas bajos para que ellos puedan venderlos a un precio accesible

para el usuario final.
e Mercado

El tamafio de los distintos segmentos del mercado varia cada mes segun los clientes
y segun la zona, por esto Unidrogas va cerrando o abriendo puntos de ventas de
acuerdo a las ventas y la ubicacidon que estos tengan. Ademas, los vendedores de
cada punto deben cumplir con una cuota mensual para poder obtener la bonificacion

que da la empresa.

Hay laboratorios y productos en especifico donde Unidrogas da un porcentaje de
bonificacién por la venta de cada uno de estos, este bono no se maneja por
drogueria sino por vendedor, en el cual por medio de la factura se va teniendo un

registro de las ventas que tiene cada uno.
e Competencia

Las empresas que hacen parte de la competencia para Unidrogas son las
comercializadoras de productos farmacéuticos en Colombia, las principales
empresas competidoras son: Copidrogas, Cruz Verde, Drogas La Rebaja,

Farmatodo Colombia y Locatel.

Por otro lado, también tienen un buen posicionamiento en el mercado: Cooperativa
Epsifarma, Medicamentos Pos, Distribuidora Pasteur, Eve Distribuciones, Depdsito
Principal de Drogas, Distribuciones Axa, Droservicio, Cohan, y Multidrogas de

Colombia.

Las estrategias que usa Unidrogas son tener varias droguerias con diferentes
aspectos que las hacen ver a los ojos de los clientes distintos, estos aspectos

pueden ser el nombre y los precios.
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1.3.2 AREA FINANCIERA

Unidrogas es una empresa financieramente consolidada que genera las
operaciones necesarias para mantener un flujo de caja suficiente para atender los
compromisos con los clientes y proveedores. En los ultimos afios han venido
duplicando las operaciones de venta. Segun La Vanguardia (17 de mayo de 2019)
Unidrogas ha tenido para el afio 2018 unos ingresos operacionales $537 millones y
un total de activos de $299 millones de pesos que la posiciona entre las 25

empresas de Santander mas grandes de Colombia.

1.3.3 AREA DE PRODUCCION

Unidrogas es distribuidora de todos los laboratorios multinacionales y nacionales
afiliados a Afidro y Asunfar, ya que cuentan con Buenas Practicas de Manufacturas
tales como (Bussié, Lafrancol, Chalver, entre otros) y multinacionales ( Abbott,
Schering plough, GlaxoSmithKline, Boehringer Ingelheim, Wyeth y muchos mas),
cuyo prestigio lo respaldan el certificado de buenas practicas de manufactura,
aprobacion de INVIMA y supervision de registros sanitarios vigentes en donde sus
especificaciones coinciden textualmente con lo impreso en etiquetas y empaques
de cada producto ofrecido. Es por esto que garantizan comercializacion de

medicamentos efectivos, seguros y confiables.
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1.3.4. AREA DE TALENTO HUMANO Y ORGANIZACIONAL
ORGANIGRAMA UNIDROGAS ACTUAL

REVISOR FISCAL l‘- —_——
la’UNT»'- DRECMI- —.l PRESIDENTE |

v v v
[come | [ comesr | | T e

v N v v v B
FORTERO s | [anhem | CONSERE I I PATNACOR | Immwsn' g fOUREETRAOR

LIDERDE TDER OE LOERDE TIOER OE TDERVENIAS DR 0E LDER DE FOMING TRADOR| TOER DE
DESARROLLO DOMICILIOS TALENTO PUNTOS CANAL PUNTOS CARTERA COMPRAS DE ARCHNO SISTEMAS
TECNOLOGICO

) L
T SUBLIDERCE
INFORMATICOS
e | v
ASISTENTEDE
ENALISTADE s
INVENTARIOS INFORMATICOS
ASSTENIEDE WUXLIAR OE
VENTAS VENTAS

lustracion 5. Organigrama actual Unidrogas S.A
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1.3.5. AREA DE TALENTO HUMANO Y ORGANIZACIONAL

ASAMBLEA
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Dada la complejidad de la empresa y su tamafio, se evidencié en el organigrama
actual una serie de inconsistencias que no iban alineadas al direccionamiento
organizacional de la empresa Unidrogas S.A, donde se encontraban cargos
operativos ubicados al mismo nivel estratégico quitando jerarquia o relevancia a
cargos que realmente si lo acotaban dentro de la empresa asi mismo la inherencia
de la linea de Cosméticos Julienne, la cual es una empresa que hace parte del
Cluster Empresarial Unidrogas pero que a su vez su presencia en el organigrama
no presenta relevancia sino al contrario, desorientacion ya que dicha empresa no

infiere en el direccionamiento estratégico de Unidrogas S.A
Areas que no se han especificado anteriormente en el desarrollo del trabajo:
e De Personal:

En esta area se desarrollan actividades tales como el control de asistencia,
formulacién y pago de némina, concesion de permisos, entrevistas de induccion,
control de descuento en ndémina, registros y estadisticas del personal, participacion
en la contratacion colectiva (convenios con instituciones educativas),
responsabilidad frente a la seguridad social de cada empleado, prevencion de
riesgos laborales, entre otras funciones basadas sobre todo en la relacion

permanente con la parte laboral.
e Recurso Humano:

UNIDROGAS S.A. Tiene un equipo humano altamente preparado para la atencién
y asesoria de nuestros clientes y para el despacho oportuno de la mercancia, con
responsabilidad y eficiencia. Mas de 600 trabajadores encargados y siempre con un

objetivo en comun, prestar el mejor servicio.
e De Auditoria:

Este departamento esta vinculado a procesos de supervision y con objeto de tener
garantias de que la actividad operacional de la empresa se realiza con criterios de
eficacia, oportunidad y que se integran debidamente los procesos. De esta manera

esta area es la encargada de la evaluacion permanente de los diferentes
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procedimientos desarrollados en Unidrogas. Entre sus funciones tiene el control de
polizas de seguro de la empresa, revision de los gastos financieros y
administrativos, realizacion de conciliaciones bancarias, verificacion de inventarios
y SusS respectivos ajustes, entre otras que por su naturaleza de funciones se

presenten.
e De Contabilidad:

Registra oportunamente las operaciones contables de los movimientos de cada una
de sus sucursales que inciden en los resultados para la toma de decisiones tanto
gerenciales como administrativas, es un departamento eminentemente técnico,
conformado por un lider de contabilidad (Contadora Publica), y varios auxiliares que
de manera sistemética (Programa MAIA) controlan las operaciones y mantiene la

informacion financiera dentro de las normas de contabilidad que rigen la profesion.
e De Sistemas:

Tiene por objetivo mantener los sistemas informaticos de la empresa y de los
equipos computacionales y colaborar a la optimizacién de los procedimientos
administrativos, con el apoyo del hardware y/o software que sea necesario. Apoya
computacionalmente las actividades de todos los departamentos y otras unidades
de Unidrogas, ocupandose del desarrollo de nuevos programas como de la
actualizacion de todo su equipo, ademas es responsables de mantener y administrar
las redes, sistemas y equipos, y el cumplimiento de otras tareas, de acuerdo a la

naturaleza de sus funciones.
e De Bodega:

No solo es el espacio disponible para el almacenamiento y manipulacion de los
farmacos, sino ademas funcionalmente programa la adquisiciéon de mercancia, bajo
la responsabilidad de mantener un stock suficiente de suministros, ordenar el
adecuado mantenimiento y conservacién de mercancia e insumos, de igual manera
llevar actualizados el registro de ingresos y egresos de bodega y reportarlos a

contabilidad, recibir la mercancia, controlar y documentar devoluciones, surtir
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oportunamente a las sucursales (locales y provincias), despachar debidamente los

pedidos de acuerdo al proceso.
e De Ventas Directas:

El departamento de ventas es el que se encarga de la distribucion y venta de los
productos y dar seguimiento dia a dia de las diferentes rutas de vendedores para
garantizar la cobertura total y abastecimiento a los locales comerciales y clientes.
En este departamento se prepara dia a dia el pedido de ventas a manufactura segun
su requerimiento y trabaja en conjunto con mercadeo para lanzamiento de
productos, promociones y ofertas. El telemercaderista a través del uso innovador de
equipos y sistemas de telecomunicaciones parte de la categoria de ventas
personales que va al cliente, de ahi sus funciones como investigacion de mercado,
atencién al cliente, recepcion de 6rdenes de compra, actualizacion de bases de

datos, entre otras.
e De Cartera:

Se encarga de la administracion del capital de trabajo de la mejor manera para
promover la mayor liquidez de la empresa, asi como la verificacién de los pagos
realizados por los clientes y su oportuno cobro para dar rotacion a los recursos y
cumplir sus compromisos econdmicos con sus proveedores para liberarse de cargas

lo que le permite aumentar sus inversiones en cada una de sus agencias.
e De Calidad:

Como todo sistema de una empresa, la gestién de calidad, posee algunos que
resultan complementarios con los requisitos correspondientes a los productos alos
gue se dedica a comercializar la empresa. La gestibn comercial ofrece
especificaciones sobre métodos para una correcta operacion de la empresa. En la
misma, cualquier implementacion se debe considerar las disposiciones de una
comparfiia Gnicamente como requisitos minimos. Es este caso debemos decir que
este tipo de sistema de gestion de calidad debe evaluarse y poseer la certificacion

o el registro otorgado por el correspondiente organismo, de ahi la importancia del
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aseguramiento de la calidad en mantener el registro calificado de la 1ISO: 9001 /2008
realizada por el ICONTEC.

e De Ventas Institucionales:

Mantiene las relaciones directas desde sus puntos de venta con convenios
realizados tanto con distintas IPS como EPS para la entrega de medicamentos a los
usuarios de las diferentes entidades de salud; asi como de la respectiva facturacion
y verificacion de todos los requisitos establecidos para su entrega valida y la
rendicion de informes los cuales permiten controlar la buena gestion de todos los

convenios de la empresa con las demas entidades.
e De Compras:

Es el encargado de realizar las adquisiciones necesarias, con la cantidad y calidad
requerida y a un precio adecuado para su comercializacion, tener los materiales
disponibles en el tiempo que son requeridos y asegurar la cantidad de materiales
indispensables. Se procura por mantener buenas relaciones con los proveedores
los cuales se justifican en descuentos comerciales que le permiten mayor
distribucién en el mercado al precio mas bajo posible, compatible con la calidad y el
servicio requerido. Ademas, mantiene una relacién directa con el departamento de

compras para que sus devoluciones sean en su menor margen posible.
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1.3.5 Matriz EFI (Evaluaciéon de Factores Internos)
Con esta matriz lograremos conocer de manera interna las fortalezas y debilidades

gue tiene actualmente la empresa Unidrogas S.A.

Variables Peso Valor Total
FORTALEZAS
Fidelizacion de los clientes 0,11 2 0,22
Lugares estratégicos para la 0,12 3 0,36
distribucion de la mercancia
Laboratorio y marca propia 0,12 3 0,36
Reconocimiento en el 0,15 4 0,6
mercado nacional
Diversificacion del portafolio 0,11 2 0,22
de productos y servicios
Subtotal FORTALEZAS 0,61 1,76
DEBILIDADES
Inconformidad en salarios y 0,07 3 0,21
horarios
Falta de actualizacion en las 0,08 2 0,16
paginas web
No dan a conocer los 0,05 3 0,15
manuales de funciones
Poca capacitacion al personal 0,09 2 0,18
No existen soluciones 0,1 4 0,4

eficaces por parte de los
supervisores en los puntos de

ventas
Subtotal DEBILIDADES 0,39 11
Total 1,00 - 2,86

Tabla 1. Matriz EFI Unidrogas S.A

Andlisis de la Matriz EFI

Determinando las fuerzas internas de la Empresa Unidrogas, indica que estas
son favorables ya que el total ponderado es superior a 2,5 lo que establece que los
lugares estratégicos para la distribucion de la mercancia y su laboratorio y marca
propia, hace que haya un aumento en la productividad y sea mas eficaz su trabajo,

como también cuentan con una amplia diversificacion de sus productos, ademas
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de eso cuentan con una buena diversificacion de clientes para alcanzar el factor de
éxito anhelado. Por el contrario, o que contrarresta a un mayor éxito son: Que no
existen soluciones eficaces por parte de los supervisores en los puntos de ventasy
la poca capacitacion del personal, el cual impide el mejoramiento continuo de los
procesos involucrados a la actividad comercial de la empresa, lo cual no permitird

llevar a cabo un mejoramiento continua en busca del éxito empresarial.

1.3.6 Matriz EFE (Evaluacion de Factores Externos)

Variables Peso Valor Total
OPORTUNIDADES
Convenios con otras empresas 0,15 2 0,3

Poder adquisitivo en la industria farmacéutica 0,07 3 0,21

Apertura de nuevos puntos de venta 0,11 2 0,22
Ubicacion estratégica 0,17 3 0,51
Adquisicién de nuevas tecnologias 0,1 1 0,1
Subtotal OPORTUNIDADES 0,45 1,34
AMENAZAS
Competencia de precios en el mercado 0,04 1 0,04
Costos de produccion altos 0,08 2 0,16
Nuevas oportunidades de trabajo 0,13 3 0,39
Deterioro de las vias de acceso 0,15 2 0,3
Nuevos competidores 0,15 3 0,45
Subtotal AMENAZAS 0,55 1,34
Total 1,00 - 2,68

Tabla 2. Matriz EFE Unidrogas S.A
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Analisis de la matriz EFE

En este caso el peso ponderado total de las oportunidades y amenazas de 2,68 lo
cual establece que el ambiente externo es favorable a Unidrogas y sirve como punto
de referencia para crecer y construir en la toma de decisiones estratégicas.
Podemos notar que el factor mas importante es “la ubicacion estratégica” que van
de la mano con “los convenios de otras empresas” como lo sefala el peso de 0,51
y 0,3 respectivamente, la empresa esta siguiendo estrategias que capitalizan muy
bien estas oportunidades, que les permite tener una idea a futuro de crecer
fuertemente en el mercado, generando mayores ganancias y clientes, como lo
sefala la calificacion en las dos oportunidades. Cabe sefialar las amenazas mas
fuertes que son “Nuevos competidores” y “Nuevas oportunidades de trabajo” que
contrarrestan los factores determinantes hacia el éxito. El total ponderado de 2,68
indica que la empresa esta justo por encima de la media en su esfuerzo por seguir

estrategias que capitalicen las oportunidades externas y eviten las amenazas.
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1.3.7 Matriz DOFA

D1
D2

D3
D4
D5

o1
02
O3
04
05

FACTORES INTERNOS

DEBILIDADES
Inconformidad en salarios y horarios

Falta de actualizacion en las paginas web

No dan a conocer los manuales de funciones

Poca capacitacion al personal

F1
F2

F3
F4

No existen soluciones eficaces por parte de los supervisores en F5

los puntos de ventas.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES
Convenios con otras empresas de la industria
Poder adquisitivo en la industria farmacéutica
Apertura de nuevos puntos de venta

Ubicacion estratégica

Adquisicion y apropiacion de nuevas tecnologias

Al
A2
A3
A4
A5

FORTALEZAS
Fidelizacion de los clientes.
Lugares estratégicos para la distribucion de
la mercancia.
Laboratorio y marca propia.
Reconocimiento en el mercado nacional.
Diversificacion del portafolio de productos y

servicios.

AMENAZAS
Competencia de precios en el mercado
Costos de produccioén altos
Nuevas oportunidades de trabajo
Deterioro de las vias de acceso

Nuevos competidores

Tabla 3. Matriz DOFA Unidrogas S.A
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ESTRATEGIAS DO

03, D4. Brindar capacitacion al personal para una

eficiente atencién en los nuevos puntos de venta.

D4, O5. Capacitar al personal de acuerdo con las

tecnologias requerias por la empresa.

ESTRATEGIAS DA
A3, D1. Mejorar las condiciones de trabajo a los
empleados de la empresa para que estén conformes

gue su trabajo y contrarrestar las ofertas externas.

ESTRATEGIAS FA

F3, Al, A5. Fortalecer la marca propia y posicionarla para

contrarrestar los nuevos competidores.

ESTRATEGIAS FO
02, F4. Teniendo en cuenta el poder adquisitivo en la industria
farmacéutica que cuenta la empresa, buscar alianzas para

impulsar la marca a nivel nacional.

F1, O3. Garantizar la calidad de los productos en los diferentes
puntos de ventas, para asi obtener mayor fidelizacion de los

clientes.

F5, Ol. Dado que Unidrogas S.A. cuenta con un amplio
portafolio de productos, se puede hacer convenios con

diferentes empresas y tener un mejor posicionamiento en el

mercado.

Tabla 4.. Estrategias DOFA Unidrogas S. A
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Analisis Matriz DOFA

Se puede concluir que Unidrogas es una empresa que esta muy bien consolidada
en el mercado lo que permite que sea reconocida, pero tiene varios aspectos por

mejorar para poder tener un crecimiento y desarrollo empresarial.

A si mismo se plantearon estrategias las cuales permitira mitigar las posibles

falencias que se estan presentando dentro de la organizacién como:

- La busca de nuevos aliados para poder expandirse y darse a conocer
internacionalmente

- Mejorar las condiciones de cada trabajador para tener un mayor rendimiento
en su area de trabajo.

- Posicionar la marca para contrarrestar los nuevos competidores

Con base a esto Unidorgas puede desarrollar y fortalecer las estrategias
mencionadas para que pueda expandirse a otras regiones de Colombia, esto a
causa de las alianzas o convenios gque se realicen, teniendo en cuenta que es una
empresa que cuenta con un amplio portafolio de servicios y excelentes proveedores

lo que permite que sea aceptada facilmente.

En cuanto el 4rea de auditoria, se da a conocer sobre el servicio prestado y
detectar fraudes que se estan cometiendo, en consecuencia, a esto se puede decir
gue auditoria es muy importante para Unidrogas, ya que el desarrollo que se hace
en cada sucursal se evidencia que es necesaria para conocer a fondo las falencias

y garantizar un buen servicio por parte de los trabajadores de cada punto de venta.
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1.4DESCRIPCION DEL LUGAR DE TRABAJO

1.4.1 Auditoria de los puntos de venta

El departamento de auditoria esta dirigido por un lider, compuesto por dos grupos

y cada grupo tiene un sublider. La auditoria que se realiza a los puntos de venta

implica:

Verificacion de documentos legales entre sus principales esta: cAmara de
comercio, acta sanitaria, aval de funcionamiento, certificacion de
bomberos, Sayco y Acinpro, formato de inyectologia con la certificacion de
la persona que inyecta, servicios publicos, certificacion de calibracion
(termohigrémetro y termometro), acta de entrega de la drogueria 'y acta de
fondos fijo.

Verificacion de aspectos locativos como: iluminacién adecuada (funcionen
todos los bombillos), paredes limpias (no existan filtraciones ni paredes
himedas), puertas principales cierren bien, alarma funcione, uso
adecuado de las neveras, bafios limpios, zona de inyectologia (camilla
tenga sabanilla, guardian este fijo en la pared), extintor (fecha vigente),
presentacion personal de los vendedores y administrador (usen uniforme
y carnet, cabello adecuado y manos limpias, entre otras) y no existan

muestras médicas.

Realizacion de 4 arqueos de caja para que las bases de la caja estén al dia:
caja menor (que es el sencillo), caja registradora (venta que se tiene hasta
el momento ya que en cada turno se va recogiendo), venta del dia
(mediante las tiras que arroja la impresora por cambio de turno) v,

consignacién del dia anterior.

Aplicacion de un test que involucra: conocimiento por parte del
administrador sobre el uso de transferencias con las nuevas politicas de
la empresa, conocer si hay dinero pendiente de caja menor sin
autorizacion del supervisor y conocer si tienen documentos pendientes por

validar como devoluciones, compras, remisiones, recambios o
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transferencias.

Realizacion del inventario: consta de un primer conteo con todos los
productos de venta de cada drogueria, luego se hace un reconteo donde
el sistema arroja las diferencias que se obtuvieron en el primer conteo y
que habia en el sistema, posteriormente se realizan los ajustes necesarios
y se cobra un monto en caso que el producto falte o este vencido.

Alfinal se deja un acta de entrega y fondos fijos a la persona administradora
que continua con la drogueria, esta acta contiene el inventario inicial,
inventario final y el cobro que genera esta diferencia.

Se hace un informe diario por cada punto de venta que se audite en modo
digital, este informe es un resumen que se le envia al representante legal
de laempresa, al supervisor y coordinador de la zona y al lider de auditoria
para que ellos lo revisen y tomen decisiones respecto a cada caso, puede
que, en algunos segun los resultados se pida detallado el informe. El

informe fisico se archiva en la oficina de auditoria.

FUNCIONES ASIGNADAS AL ESTUDIANTE EN PRACTICA

El practicante fue asignado al &rea de auditoria en Unidrogas S.A., entre las

funciones principales de esta area de trabajo estan:

Revision de los productos en los puntos de venta: revisar el estado y fecha
de vencimiento de los productos, e informar al administrador los proximos
avencer.

Revision de inconsistencias en el segundo conteo: verificar las cantidades
de los productos dictados para dar a conocer si sobran, faltan o se

contaron mal.

Apoyo de control en los puntos de venta: apoyar la vigilancia y control en
los puntos de venta para estar atentos que no ingresen productos o

saguen/escondan los sobrantes.

Realizar kardex en los puntos de ventas: realizar kardex de los distintos

laboratorios y resaltar los productos que no coincidan los datos del sistema
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con Los fisicos. En este kardex se evidencian las cantidades del sistema
desde su impresion.

Revisar los pedidos de clientes y sucursales: verificar que los productos
del pedido coincidan con la factura e informar si falta, sobra o estd enmal
estado un producto.

Apoyar en la digitacion de los productos dictados en el inventario: digitar
en el sistema las cantidades de los productos dictados y estarpendientes
gue ésta coincida con lo que se observa o0 no se salten productos.
Realizacion de kardex en el depdsito de Bucaramanga: verificacion de los
productos fisicos vs sistema, teniendo en cuenta la facturacion que se
realiza durante el proceso.

Brindar apoyo al proceso de inventario en los puntos de venta: apoyar en

las distintas actividades proporcionadas por el lider.

ESTRUCTURACION DE LA PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

1.6.1 Titulo

Mejoramiento integral para el proceso de auditoria en puntos de venta de la

empresa Unidrogas S.A

1.6.2 Objetivo General

Mejorar de forma integral el proceso de auditoria de puntos de venta en la empresa
Unidrogas S.A

1.6.3 Objetivos Especificos

Proponer la clasificacion de inventarios mediante el método ABC.
Evaluar el cumplimiento de las politicas establecidas para el control de
inventarios en los puntos de ventas regional Santander.

Proponer el uso de las nuevas tecnologias para una toma fisica de
inventarios eficiente.

Codificar el espacio para la realizacion de una toma fisica de inventarios
eficiente en los puntos de venta.

Proponer un modelo de gestién de transferencias entre puntos de venta.
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1.6.4 Justificacion
Esencialmente el area de auditoria en las empresas sin importar su tamafio u objeto
social contribuyen a la empresa a detectar falencias y promover las mejoras

pertinentes a realizarse en las distintas areas de la empresa.

La finalidad del area de auditoria objetivamente es llevar un control interno de la
empresa y verificar el cumplimiento de pautas, objetivos y politicas establecidas por
la organizacién. Con el fin de proteger sus activos y minimizar los riesgos que pueda

tener en el entorno del desarrollo de su actividad comercial.

Entonces asi con el proceso de auditoria para una empresa es mas facil comprobar
que se estan llevando las cosas correctamente en cada una de sus areas,

analizando de forma objetiva y tomando decisiones sobre cada una de las mismas.

Por lo tanto, se ha evidenciado la transformacion del proceso de auditoria dentro de
la empresa Unidrogas S.A donde se ha venido mejorando continuamente con el fin
de lograr la efectividad y el cumplimento mismo de las metas establecidas por el
departamento, aun asi, se ha reflejado mejoras que se pueden realizar en el proceso

de auditoria que permiten la mejora continua del proceso de auditoria.

Por lo cual, con esta propuesta de mejoramiento integral se busca abarcar diversas
falencias que se presentan al momento de realizar el proceso de auditoria el cual
se estd viendo afectado por areas externas lo cual no permite el correcto
funcionamiento del proceso y se presente dilatacion en el desarrollo del mismo.
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1.6.5 Cronograma de actividades

Proceso de contratacion

Asignacion al area de trabajo e induccion de las

Funciones

Recopilacion de informacion general de la empresa

Lluvia de ideas y creacion de la propuesta

Entrega del | Informe de Practica

Determinar y analizar de forma objetiva los problemas existentes en
el area

Desarrollo de las soluciones planteadas en base al plan de
mejoramiento integral del area

Definir de manera concreta las soluciones o0 medidas de mitigacién a
los diferentes problemas

Entrega del Il Informe de Practica

Correcciones, conclusiones y recomendaciones de la

propuesta de mejoramiento

Entrega del Informe Final

Sustentacién del Trabajo de Grado

Tabla 5. Cronograma de Actividades
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PROPONER LA CLASIFICACION DE INVENTARIOS MEDIANTE EL
METODO ABC
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INTRODUCCION

Actualmente la empresa Unidrogas S.A se encuentra en un proceso de expansion
y mejoramiento de la calidad, en aras de contribuir al mejoramiento se realiza un
enfoque al método de clasificacion de inventarios de la empresa Unidrogas S.A ya
que al ser una empresa dedicada a la comercializacion de bienes finales
especificamente medicamentos se encuentra que los inventarios mismos son el

pilar fundamental de su razén de ser.

Se encuentra razonable aplicar el método de clasificacion de inventarios ABC ya
gue este otorgard un control mas riguroso sobre sus inventarios, enfocado
especificamente desde el area de auditoria ya que el método mismo permitira
identificar donde se debe llevar un mayor control de inventarios a su vez esta

clasificacion contribuird a la productividad misma del area en especifico
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Unidrogas S.A es una empresa dedicada a la venta y comercializacion de
medicamentos con una larga trayectoria en el mercado, la cual actualmente posee
mas de 600 puntos de venta a nivel nacional, la empresa es propietaria de la cadena
de droguerias Alemana, Inglesa, Medicatel, Farmasocial, Coofarma, Caracas, La
Sexta, Boyfamiliar, La Botica. Especificamente en el area de auditoria a puntos de
venta se realiza un método de inventario denominado Kardex el cual resulta poco
eficiente al ser un proceso repetitivo y por consecuente desgastante para el
personal, donde se imprimen los Kardex correspondientes a cada laboratorio
existente en el punto de venta, donde se hace un barrido general sin tener en cuenta
algun indicador que sefiale a que laboratorios o productos realizar Kardex de
primera mano y que permita llevar el control riguroso sobre los productos mismos
para encontrar las falencias que se puedan dar en cuanto a inventario en el punto

de venta.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Implementar la clasificacion de inventarios mediante el método ABC en la empresa
Unidrogas S.A

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Clasificar de acuerdo a los parametros establecidos por el método ABC cada
laboratorio.
o Disefiar una herramienta que permita la clasificacion de inventarios de

acuerdo al punto de venta donde se necesite utilizar.

INVENTARIOS

1. DEFINICION

La base primordial de toda empresa que se dedique a la comercializacion es la
compray venta de bienes y productos ya terminados; aqui radica la importancia del
manejo de inventarios por parte de la misma. Es por esto que es necesario recurrir

a implementar técnicas y mecanismos que permitan la gestion efectiva del mismo.

2. OBJETIVOS DE LOS INVENTARIOS

Su propésito es proveer o distribuir adecuadamente los materiales necesarios a la
empresa, colocandose a disposicion en el momento indicado, para asi evitar
aumentos de costos o perdidas de los mismos. Permitiendo satisfacer las
necesidades reales de la empresa, a las cuales debe permanecer adaptandose
constantemente al cambio del mismo. Por lo tanto, la gestion de los inventarios debe

ser atentamente controlada y vigilada.
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3. TIPOS DE INVENTARIOS

» INVENTARIO INICIAL

Es el que se realiza al dar comienzos a las operaciones. Representa el valor de las

existencias de mercancias en la fecha que comenzé el periodo contable.

» INVENTARIO FINAL

Es aquel que realiza el comerciante al cierre del ejercicio econémico, generalmente
al finalizar un periodo, y sirve para determinar una nueva situacién patrimonial,

después de efectuadas todas las operaciones mercantiles de dicho periodo.

» INVENTARIO FiSICO

Es el inventario real. Es contar y anotar todas y cada una de las diferentes clases
de bienes, mercancias, que se hallen en existencia en la fecha del inventario. La
realizacion de este inventario tiene como finalidad, convencer a los auditores de que
los registros del inventario representan fielmente el valor del activo principal,

también nos da a conocer el nUmero de existencias en almacén.

4. METODO DE COSTEO DE INVENTARIOS

4.1 METODO COSTO PROMEDIO O PROMEDIO PONDERADO

Este método consiste en hallar el costo promedio de cada material que hay en el
inventario final cuando las unidades son idénticas en apariencia, pero no en el precio
de adquisicion, por cuanto se han comprado en distintas épocas y a diferentes
precios. Se basa en el supuesto de que tanto el costo de ventas como el de los
inventarios finales deben valorar a un costo promedio, que tenga en cuenta el peso

relativo del nimero de unidades adquiridas a diferentes precios:
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e Costo de los articulos disponibles

e Unidades disponibles para la venta.

Cuando se utiliza el sistema permanente de inventarios pueden presentarse dos
situaciones que arrojarian resultados diferentes para la valuacion del inventario final
y la determinacion del costo de ventas. En la primera, si los costos Unicamente se
registran al final del periodo (mes, trimestre, semestre 0 afio), en esa fecha se
calcula un sélo costo promedio. En la segunda situacion, los costos relacionados
con las ventas se registran a medida en que ellas se realizan y, por lo tanto, los
costos promedio deben estimarse al momento de cada venta. Esto obliga a calcular
otro costo promedio ponderado después de cada nueva compra que se realice,

llegando asi al método conocido bajo el nombre de "promedio movil".

5. AUDITORIA DE INVENTARIOS
La auditoria de inventarios es un conjunto de procedimientos cuya finalidad son el
comprobar el correcto registro, flujo y valuacion de los inventarios, asi como la
correcta aplicacion de los métodos y técnicas de administracion de inventarios

definidas por la compafiia.

Su importancia radica en que los inventarios son un factor de vital importancia en el
calculo de utilidades y en la fijacion del costo de ventas, por ende, una correcta
auditoria de inventarios permite: determinar si estos son suficientes para las
necesidades de la empresa, si los métodos de valuacion empleados son los

indicados y si son correctamente implementados.
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TECNICAS PARA EL CONTROL DE INVENTARIOS
6.1 METODO DE CLASIFICACION DE INVENTARIOS ABC

El proceso que consiste en dividir los articulos de tres clases, de acuerdo con el
valor de su consumo, de modo que los gerentes puedan concentrar su atencion en
los que tengan el valor monetario mas alto. Para llevar a cabo el control de
inventarios, es frecuente recurrir al sistema de clasificacion ABC, que distingue entre
los articulos en funcién de su valor econémico para la empresa. Lo normal es que
cualquier empresa, especialmente las manufactureras, mantenga una gran cantidad
de elementos inventariados. Sin embargo, sélo una parte de ellos son tan valiosos

gue se los debe controlar muy cuidadosamente.

I
Estas se pueden ubicar En este caso se habla del En esta zona se
en los productos de segundo  articulo  de encuentran los
maxima importancia, por consumo medio. Aqui se productos de menor
lo tanto, se les da mayor encuentran los importancia, asi que se

atencion que a las otras
zZonas. Generalmente
estas presentan el 80%
de la wvaloracion del
consumo anual de la
empresa y el 15% de la
totalidad de unidades
que se encuentra en el
inventario.

productos que suelen
representar el 15% del
valor del consumeo anual
y también constituye el
30% o 40% de la
totalidad de los articulos
de inventario. A pesar de
no son tan atendidos de
la forma que se atienden

les hace muy poca
supervision. Estos
representan el 15% de la
valoracion  total de
consumo y el 40% o 50%
de la valoracion de los
articulos que estan en el
punto.

los de la clase A, la
existencia y los costos de
los mismos se controlan
constantemente.

llustracién 7. Zonas Metodo ABC

El principio que rige al modelo ABC es que cada categoria o clase requiere distintos
niveles de control. Mientras mayor sea el valor econdmico de los materiales
inventariados, mayor sera el control. Para aplicar el sistema ABC el primer paso
consiste en determinar el valor econémico de cada categoria de elementos. Este

valor se obtiene multiplicando el nimero de unidades almacenadas de un articulo
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por su precio. Posteriormente se clasifican los articulos por orden decreciente con
respecto a su valor. Por ejemplo, el 10% superior se podra incluir en la categoria A,
el 30% siguiente en la categoria B y los restantes en la C. Este resultado es
orientativo, pero no esta muy lejos de la realidad. El siguiente paso consiste en
establecer niveles de control para cada categoria. Los articulos A deben tener un
control mas estrecho. Es necesario reducir las existencias en la medida de lo
posible, esto da como resultado mejores estudios de la demanda, sistemas de
inventarios continuos y mejores politicas de compras. Sin embargo, para los
elementos de las categorias B y C la mera observacion puede ser un método de
control valido. Se pueden emplear modelos periédicos de inventarios para cada una

de estas categorias.

% del total
de venias
T
100
o C
75
A N
rd
!}g @ ﬂ{p Cantidad de

Articulos
llustracién 8. Grafica Clasificacion Metodo ABC
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Aunque para muchos el método ABC es solo aplicable en las empresas de
manufactura, sin embargo, su aplicabilidad se extiende a las empresas de servicio

y de comercializacién como en este caso Unidrogas S.A.
7. DESARROLLO
7.1 DEFINICION

Se define este método como un proceso gerencial que ayuda en la administracion
de actividades y procesos del negocio, en y durante la toma de decisiones

estratégicas y operacionales".
7.2 OBJETIVO

Identificar los laboratorios que tienen un impacto importante en un valor global (de
inventario, de venta, de costos) que a su vez permitirA crear categorias de

laboratorios que necesitan niveles y modos de control distinto
7.3 PROPUESTA

La propuesta consiste en obtener una gestidn de inventarios mas eficiente por
medio de la priorizacion de materiales, con base en el método de control de
inventarios ABC.

Se propone utilizar el método de control de inventario ABC para dar prioridad a
determinados laboratorios a la hora de realizar un conteo fisico, es decir de mayor

a menor relevancia.

e A: Control prioritario
e B: Control intermedio

e C: Control bajo
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CONTROL PARA ZONAS “A”

Las unidades pertenecientes a la zona "A" requieren del grado de rigor mas alto
posible en cuanto a control. Esta zona corresponde a aquellas unidades que
presentan una parte importante del valor total del inventario. EIl méximo control
puede reservarse a las materias primas que se utilicen en forma continua y en
volimenes elevados. Para esta clase de materia prima los agentes de compras
pueden celebrar contratos con los proveedores que aseguren un suministro
constante y en cantidades que equiparen la proporcion de utilizacion, tomando en
cuenta medidas preventivas de gestidén del riesgo como los llamados "proveedores
B". La zona "A" en cuanto a Gestion del Alimacenes debe de contar con ventajas de
ubicacion y espacio respecto a las otras unidades de inventario, estas ventajas son

determinadas por el tipo de almacenamiento que utilice la organizacion.

CONTROL PARA ZONAS “B”

Las partidas B deberan ser seguidas y controladas mediante sistemas
computarizados con revisiones periodicas por parte de la administracion.

Los lineamientos del modelo de inventario son debatidos con menor frecuencia que
en el caso de las unidades correspondientes a la Zona "A". Los costos de faltantes
de existencias para este tipo de unidades deberdn ser moderados a bajos y las
existencias de seguridad deberan brindar un control adecuado con el quiebre de

stock, aun cuando la frecuencia de 6rdenes es menor.

COTROL PARA ZONAS “C”

Esta es la zona con mayor niumero de unidades de inventario, por ende, un
sistema de control disefiado, pero de rutina es adecuado para su seguimiento. Un
sistema de punto de reorden que no requiera de evaluacion fisica de las existencias

suele ser suficiente.

REALIZAR LA CLASIFICACION DE LOS INVENTARIOS
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La clasificacion ABC se realiza con base en el producto, el cual expresa su
valor por unidad de tiempo (regularmente anual) de las ventas de cada item i, donde:

Di= Demanda "anual" del item i (unidades/afio)
vi= Valor (costo) unitario del item i (unidades monetarias/unidad)
Valor Total i = Di* vi (unidades monetarias/afo)
Antes de aplicar el anterior ejercicio matematico a los items es fundamental
establecer los porcentajes que haran que determinadas unidades se clasifiquen en

sus respectivas zonas (A, B o C).

Luego de aplicarse las operaciones para determinar la Valorizacion de los
articulos, se procede a calcular el porcentaje de participacion de los articulos, segun
la valorizacion (suele usarse también en cantidad, "participacién en cantidad"). Este
ejercicio se efectua dividiendo la Valorizacién de cada item entre la suma total de la

valorizacion de todos los items.

luego se precede a organizar los articulos de mayor a menor segun sus
porcentajes, ahora estos porcentajes se acumulan. por ultimo, se agrupan teniendo
en cuenta el criterio porcentual determinado en la primera parte del método. De esta

manera quedan establecidas las unidades que pertenecen a cada zona.
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Ejemplo:
La empresa Unidrogas S.A presenta los siguientes datos relacionados con el
inventario de un punto de venta:

LABORATORIO DEMANDA INVERSION

GIMED 9 % 39.000.000
GENFAR 4 % 25.000.000
BAYER 5% 12.004.041
BIOFLUIDOS 3 % 1.597.044
BEIERSDORF 1 3% 3.467.413
EDGEWELL 6 $ 44.468.834
TECNOQUIMICAS 7 $ 678.000
EUROETIKA 2 $ 3.346.823
LAFRANCOL 8 $ 6.457.345
TAKEDA 2 $ 234.567
TECNOFARMA 4 $ 34.246
INCOBRA 5 % 456.457
GSK 7% 5.345.345
LA SANTE 5 % 7.658.456
UNIPHARM 4 % 3.453.452
SIEGFRIED 8 % 2.343.464
PROCAPS 3 % 234.234
NESTLE 2 $ 5.466.456
MEAD JOHNSON 1 3% 343.456
KIMBERLY 7% 234.234
FAMILIA 9 % 6.456.435
ALCON 4 $ 234.234
PFIZER 1 3% 364.554
MERCK SHARP DOHME 6 $ 23.424.236
MERCK 7% 2.342.355
NOVO NORDISK 4 $ 234.675
$ 194.880.356

Tabla 6. Primer paso Método ABC

La clasificacion porcentual respecto al valor mismo del inventario es:
Clase A =79,9% del total de las ventas
Clase B= 6,7% del total de las ventas

Clase C= 13,3% del total de las ventas



Determinar la participacion porcentual, y esta se acumula. luego se ordena de mayor

a menor porcentaje del valor total.

LABORATORIO INVERSION

GIMED $ 39.000.000
GENFAR $ 25.000.000
BAYER $ 12.004.041
BIOFLUIDOS $ 1.597.044
BEIERSDORF $ 3.467.413
EDGEWELL $ 44.468.834
TECNOQUIMICAS $ 678.000
EUROETIKA $ 3.346.823
LAFRANCOL $ 6.457.345
TAKEDA $ 234.567
TECNOFARMA $ 34.246
INCOBRA $ 456.457
GSK $ 5.345.345
LA SANTE $ 7.658.456
UNIPHARM $ 3.453.452
SIEGFRIED $ 2.343.464
PROCAPS $ 234.234
NESTLE $ 5.466.456
MEAD JOHNSON $ 343.456
KIMBERLY $ 234.234
FAMILIA $ 6.456.435
ALCON $ 234.234
PFIZER $ 364.554
MERCK SHARP DOHME $ 23.424.236
MERCK $ 2.342.355
NOVO NORDISK $ 234.675

$ 194.880.356

Tabla 7. Tercer paso Método ABC

%ACUMULADO

20,0%
32,8%
39,0%
39,8%
41,6%
64,4%
64,8%
66,5%
69,8%
69,9%
69,9%
70,2%
72,9%
76,8%
78,6%
79,8%
79,9%
82,7%
82,9%
83,0%
86,4%
86,5%
86,7%
98,7%
99,9%
100,0%
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Luego para de acuerdo a la clasificacion de los inventarios bajo el método ABC,

guedara cada laboratorio asignado de la siguiente manera:

ABORATORIO
GIMED

GENFAR

BAYER
BIOFLUIDOS
BEIERSDORF
EDGEWELL
TECNOQUIMICAS
EUROETIKA
LAFRANCOL
TAKEDA
TECNOFARMA
INCOBRA

GSK

LA SANTE
UNIPHARM
SIEGFRIED
PROCAPS
NESTLE

MEAD JOHNSON
KIMBERLY
FAMILIA

ALCON

PFIZER

MERCK SHARP DOHME

MERCK

NOVO NORDISK $

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

$

234.675
Tabla 8. Clasificacion Método ABC

O
39.000.000
25.000.000
12.004.041

1.597.044
3.467.413
44.468.834
678.000
3.346.823
6.457.345
234.567
34.246
456.457
5.345.345
7.658.456
3.453.452
2.343.464
234.234
5.466.456
343.456
234.234
6.456.435
234.234
364.554
23.424.236
2.342.355

100,0%

ADO
20,0%
32,8%
39,0%
39,8%
41,6%
64,4%
64,8%
66,5%
69,8%
69,9%
69,9%
70,2%
72,9%
76,8%
78,6%
79,8%
79,9%
82,7%
82,9%
83,0%
86,4%
86,5%
86,7%
98,7%
99,9%

0 0 0 0 0 W

%

79,9%

6,7%

13,3%
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LABORATCE INVERSION &

GIMED $  39.000.000
GEMFAR #  Z25.000.000
BAYER ¥ 12.004.041
BIOFLLIDOS ¥ 1537.044
BEERSOORF % 3467413
EDGEWELL ¥ 44.468.834
TECHNOQUIMICA # 675.000
ELIROETIKA ¥ 3346823
LAFRANCOL ¥ 6457345
TAKEDA ¥ 234567
TECMOFARMA % 34246
INCOBRA ¥ 456,457
G5k # 5345345
LA SANTE ¥ T.656.456
LINIPHARM ¥ 3453452
SIEGFRIED ¥ 2343464
PROCAPS k3 234.234
MESTLE #  C.4G66.456
MEAD JOHMNSO! % 343,456
KIMBERLY ¥ 234,254
FAMILIA ¥ 6456435
ALCON k4 234.234
PFIZER ¥ 364.554
MERCK SHARP # 23424236
MERCH ¥ 2342355
NOWONOROISE # 234675

¥ 134880356

ACUMULALE]  ZONARg
T

100 ;e

PUNTODEYENTA

' Columna ~

Columna ~

LABORATOR ~

% LAH - | % ACUMULAL ~

#INVERSI] ~ | <INV ACUMULA -

17

TELERE ] 3.3

E

B, 86,7

3

13,300 00,0

26

793 i

6,7x

13,3

CLASIFICACION INVENTARIO

HINVERSION

INY ACUMLILADA

llustracién 9. Metodo ABC Definitivo.

Py

LABORATORIOS
GIMED
GEMFAR
EAYER
EIOFLUIDOS
EBEIERSDORF
EDGEWELL
TECHOQUIMICAS
EURCETIK &
LAFRAMCOL
TAKEDA
TECMOF&RMA
INCOERA
GSK
LA SANTE
UMIPHARM
SIEGFRIED
PROCAPS
MESTLE
MEAD JOHMNSON
KIMBERLY
FAMILIA
ALCOMN
PFIZER
MERCE SHARP DOHME
MERCE
MNOVO MORDISK

llodas -

Total general

ZONA DE CLASIFICACION % RELATIVO

—\ 0-80%

—\ 95%-100%

%INV
LABORATORIOS | % LABS | % ACUMULADO | %INVERSION | ACUMULADA
17 65% 65% 79,9% 79,9%
‘ 80%-95% 6 23% 88% 6,7% 86,7%
3 12% 100% 13,3% 100,0%
26

Tabla 9. Zonas Clasificacion Método ABC
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EVALUAR EL CUMPLIMIENTO DE LAS POLITICAS ESTABLECIDAS
PARA EL CONTROL DE INVENTARIOS EN LOS PUNTOS DE
VENTAS REGIONAL SANTANDER
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INTRODUCCION

La Supervision es la constante observacion, identificacion, analisis y registro de
todas y cada una de las actividades que se llevan a cabo dentro del departamento
de auditoria. Incluye un proceso de recopilacion de la informacién sobre cada uno
de los aspectos de los proyectos disefiados para el logro de objetivos, asegurando
los avances de todas las actividades realizadas por los integrantes del equipo de

trabajo.
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el siguiente trabajo se da a conocer la problemética que se viene presentando
con los supervisores y los puntos de ventas de las distintas zonas de Santander a
la hora que se va a realizar un inventario o Kardex por parte de auditoria ya que no

dan soluciones a tiempo con respecto a:

e Transferencias
¢ Remisiones

e Recambios

e Devoluciones
e Compras

¢ Reclamos a bodegas

OBJETIVO GENERAL

Evaluar el cumplimiento de las politicas establecidas para el control de inventario

para los puntos de ventas.

OBJETIVO ESPECIFICO

e Disefiar un formato de evaluacion de cumplimiento de las politicas establecidas

para el control de inventario
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DESARROLLO DE LA PROPUESTA

En Unidrogas S.A el departamento de auditoria externa es el encargado de realizar
las visitas a las droguerias donde su principal funcion es hacer inventario o Kardex,
el cual presenta dificultad a la hora de realizar dichos procesos porque no cumplen
con las politicas establecidas por la empresa, por ende, se disefia un formato de
evaluacion de cumplimiento de las politicas establecidas para el control de

inventarios.

POLITICAS DE CONTROL A SUPERVISORES Y PUNTOS DE VENTA

e Producto se solicita por transferencias por medio del correo y
el supervisory menos de 24 horas debe descargar la
transferencia.

e Las compras que llegan deben ser enviadas al dia siguiente
por correo electrénico y fisicamente al departamento de
control interno.

e Los recambios pueden ser realizados del 1 al 25 de cada mes
el dia que realice la venta del producto

e Las devoluciones se deben realizar el mismo dia que el cliente
haga la devolucién.

e El cargue de pedido debe ser al momento que llegue el pedido.

e Las reclamaciones de pedidos tienen 24 horas después de
haber legado el pedido para reclamos.
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FORMATO DE EVALUACION DE DESEMPENO

Evaluar el cumplimiento de las politicas establecidas para el control

Objetivo . .
j de inventarios
Punto de venta: ‘ Fecha: |
Evaluador:
No .
Cumplen Observaciones
cumplen

Envia correos al momento de entregar
la mercancia para transferencia.

Remite las facturas y formato de
compras a terceros.

Descarga recambios al dia (hasta el 25
de cada mes)

Devoluciones al cliente al dia.

Realiza las devoluciones por
vencimiento a bodega.

Reportar inconsistencias recibidas en
los pedidos.

FIRMA DEL EVALUADOR:

Tabla 10. Formato de Evaluacién de Desempefio

54



CONCLUSION

Teniendo en cuenta los formatos anteriores se lograra llevar un control de
rendimiento de los supervisores y de los puntos de ventas, evaluando si han
mejorado desde la Ultima visita por parte de auditoria, y asi llegar a crear estrategias
donde sean beneficiarias a la hora de hacer cumplir los objetivos permitiendo un

mejor control y brindando soluciones eficaces.
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PROPONER EL USO DE LAS NUEVAS TECNOLOGIAS PARA UNA TOMA
FISICA DE INVENTARIOS EFICIENTE
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INTRODUCCION

La metodologia que se llevara a cabo para realizar la propuesta de mejoramiento
integral para el proceso de auditoria de puntos de venta de la empresa Unidrogas
S.A. en la cual se tendran en cuenta algunos aspectos importantes como el uso
eficiente de las tecnologias para mejorar los equipos de trabajo que son utilizados
en el proceso de inventarios, asi mismo se busca optimizar el tiempo en los puntos

de venta logrando agilizar el proceso de manera eficiente.
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

e Proponer el uso de las nuevas tecnologias para la toma fisica de inventarios

efectiva

OBJETIVO ESPECIFICO

e Mejorar los equipos de trabajo utilizados para el proceso de auditoria en los
puntos de ventas

e Disminuir el tiempo el tiempo en los puntos de venta

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

De acuerdo al trabajo que se realiza en los puntos de venta de la empresa se
encuentra una gran falencia con el sistema de inventario en especial con los
equipos de trabajo (lectores de cédigo de barras, portétil, software) que se utilizan
para realizar el inventario, ya que en el momento de abrir el inventario cada
usuario tiene que utilizar a Dos personas la que esta digitando y la que va a
escanear el producto demorando un tiempo de ocho horas en los puntos de
ventas, lo cual hace que los Administradores y vendedores no puedan cumplir con
la cuota establecida generando una perdida para la empresa debido a que no sélo
es por los puntos de ventas sino también por el gasto que hace para cubrir los
dias del grupo de auditoria que se encuentra en las zonas de Santander, norte de
Santander, César, Antioquia, Caldas, etc. Lo cual no permite agilizar el proceso
de inventario. Actualmente las herramientas del trabajo que maneja el grupo de
auditoria no son adecuadas debido a que los lectores requieren una conexiéon de

cable USB y de algunas extensiones para poder llegar a todos los productos.

58



DESARROLLO DE LA PROPUESTA

El presente trabajo pretende proponer un sistema que permite el proceso de
inventario de forma agil y segura, de manera que los productos que se vayan a
pasar por el lector de cédigo de barras sean escaneados rapido y de modo
inaldmbrico; esta informacion de los productos que se van a sincronizar con las
personas de trabajo de auditoria son por medio de un software, obteniendo un mejor
proceso.

Por tal motivo, a continuaciéon se realiza una propuesta de mejoramiento de un
sistema de lector masivo de articulos, que ayude a reducir el tiempo dentro del
punto de venta a la hora de realizar el inventario debido a que ya no seran las dos
personas en realizar dicho proceso si no las Diez personas de auditoria y las del
punto de venta tendran un dispositivo, obteniendo de esta manera un porcentaje de
tiempo méas para hacer cumplir la cuota asignada, y también los dias disminuiran
en las diferentes zonas.

Un lector de cddigo de barras escaner es capaz de leer los cédigos de barras por
medio de un laser. Se trata de un dispositivo electronico cuya funcion principal es
escanear los codigos de cada producto y enviar los datos mediante una antena WiFi
o cable a un ordenador o servidor.

A continuacion, se va a explicar el funcionamiento de los dispositivos a utilizar.

59



LECTOR DE CODIGO DE BARRAS INALAMBRICO GHB

(| N

LECTOR DE CODIGO DE BARRAS INALAMBRICO GHB

PRODUCTO DESCRIPCION PRECIO CARACTERISTICAS
e Este escaner o disefio e € 1999 e leerapidamente y
de codigo de ergonomico, el exactamente,
barras es lector codigo de o $73203,7 reduciendo los
compatible con barras USB se 5 errores y
varios tipos de agarra comodo. mejorando la
teclado e es capaz de eficiencia.

e Soporta programar e mas de 180
edicion, preambulos, opciones
operaciones epilogos y cadenas configurables y
incluyen de terminacion, ASCII extendido.
(insercion, con indicadores de e soporta codabar,
extraccion, lectura como pitido code 128, UPC,
filtracion, y red para todas EAN, etc.
convertir el tus necesidades. e ideal para
caso). e USB superior, transacciones  al

e NO es compatible con por menor y los
necesario Novell procesos
instalar automaticamente y automatizados
controladores otras piezas e compatible  con
o aplicaciones dominantes USB.

de forma
manual.
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LECTOR DE CODIGO DE BARRAS INALAMBRICO TERA

ul
<Y

LECTOR DE CODIGO DE BARRAS INALAMBRICO TERA

PRODUCTO DESCRIPCION PRECIO CARACTERISTICAS
e Modo e Permite cargar | 34,99 € e Con bateria
inalambrico  a directamente los cédigos recargable

2.4Ghz de barras o0 hien integrada:

e incluye USB almacenarlos para | $135,458,0 1300mAh.
receptor y una descargarlos . Duracién de la
distancia de posteriormente. bateria: de 3 a
transmision de e La memoria interna 10 dias
hasta soporta hasta 100.000 (depende del
20(Interior)/ cbdigos diferentes. uso).
100(Al aire libre) e Dispone de una CPU de e Vida media:
metros y modo 32 bits con unacapacidad 12000 horas.
con cable USB de decodificacion de e Dispone

e se puede usarel hasta 300 escaneos por ademas de
escaner en segundo proteccion
modo  "manos e Un escaner se puede IP54 contra el
libres". conectar a un receptor polvo y

inalambrico, pero también
se pueden conectar varios
escaneres a un mismo
receptor.

salpicaduras.
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LECTOR DE CODIGO DE BARRAS INALAMBRICO WELQUICK

A USB Wired
&l Connection

LECTOR DE CODIGO DE BARRAS INALAMBRICO WELQUICK

PRODUCTO DESCRIPCION PRECIO CARACTERISTICAS
e 2.4g inaldmbrica e en escanear -|69,99¢€ e modo
androide, cédigo de barras inalambrico 4g:
Windows o Linux desde la pantalla alrededor de 50
muchos tipos de e no solo lee la|$256304,69 metros de ladoy

dispositivos.

se puede
conectar con su
teléfono o tableta
a través de un
dongle USB para
iniciar el modo
inalambrico 0
conectarse a un
dispositivo a
través del cable
USB.

lectura de cddigos
de barras de papel,
sino también
desde el teléfono,
ordenador portatil o
la pantalla del pc.
una gran
comodidad para el
pago movil en las
tiendas,
supermercados Yy
sistema pos.

100 metros al
aire libre
2000
bateria
recargable. y se
tarda de 3 a4
horas a carga
completa del
escaner.

tiene una
distancia larga y
estable
comunicacion
bajo

mah
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PDA UNITECH EA600 DE 5”

PDA UNITECH EA600 DE 5”

PRODUCTO DESCRIPCION PRECIO CARACTERISTICAS

e Unitech EA600 e EIEA600integra | $ 952,000 e Procesador
todo en uno, lector 2D de alta 1.2GHz Quad-
proporciona a precision, al Core, asi como
sus trabajadores mismo  tiempo un sistema
moéviles la gue un lector Operativo
potencia HF/NFC RFID Androide 5.1, 2GB
necesaria, en con RAM, 16GB ROM
aplicaciones de escritura/lectura, and slot de
toma de datos GPS, asi como expansion SD
criticas. una camara de (hasta to 32GB de

e Combina una alta resolucion capacidad).
excelente de 8.0 MB. e Proporciona una
conectividad  al bateria de alta
mismo  tiempo capacidad
que intercambiable de
una capacidad 4000mAh
de lectura
automatica
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CONCLUSION

Para dar una mejor solucion se consultaron cuatros tipos de lectores diferentes para
mejorar el proceso dentro del inventario en el cual se va a trabajar con el “lector de
codigo de barras PDA Unitech EA600 de 5” ya que cuenta con una capacidad de
lectura automatica, lo que le convierte en la solucion ideal para una amplia variedad
de aplicaciones y en la Toma fisica de inventario, debido a que es el mas adecuado
en los puntos de ventas para realizar dicho proceso de un modo facil y rpido, con
este nuevo modelo los trabajadores pueden acelerar su carga de trabajo. En este
caso se conectaran a través de modo inalambrico para mejorar la movilidad y el

tiempo.

De acuerdo a los lectores inalambricos también se tiene en cuenta para la mejora
del proceso el lector de cddigos de barras inalambrico “TERA” ya que se puede
elegir entre cargar directamente los codigos o guardarlos en su memoria interna y
al finalizar el proceso pasarlos. Ademas, incluye un decodificador muy amplio para
poder leer muchos tipos de cédigos de una manera sencilla. Y como se puede
conectar a la red, se pueden conectar varios dispositivos a un solo centro, lo que

hace que sea una gran opcion para la empresa.
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CODIFICAR EL ESPACIO PARA LA REALIZACION DE UNA TOMA FISICA
DE INVENTARIOS EFICIENTE EN LOS PUNTOS DE VENTA
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INTRODUCCION

Segun las falencias encontradas en el Departamento de Auditoria se plantearon
propuestas para dar solucidn a esta problematica; la codificacion de estantes hace
referencia a la secuencia de codigos cuyo objetivo es mejorar el sistema de
inventarios para los puntos de ventasde las droguerias, asi mismo se tendra en
cuenta la busqueda de productos de manera rapida y eficiente, de tal forma que en
el software se logre visualizar cuantos estantes fueron escaneados y el nombre de

la persona que los registro.
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OBJETIVO GENERAL

Clasificar las estanterias de los puntos de ventas de la empresa Unidrogas para

lograr de manera efectiva el proceso de toma fisica de inventarios.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Mejorar el sistema de inventarios para los puntos de ventas.

e Realizar la toma fisica de inventarios efectiva.
e Proponer el disefio de la columna Estante en el software MAIA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad la empresa Unidrogas exactamente en el departamento de
Auditoria maneja en su sistema de inventarios dos conteos, en el cual uno de ellos,
el proceso que se realiza no se hace de la manera mas Optima, en el primero se
realiza el escaneo de todos los productos que se encuentren en fisico dentro de la
drogueria, prosiguiendo asi después al cierre de inventario donde luego se efectia
el segundo conteo donde el lider encargado del grupo da indicaciones para la
blusqueda de los productos con inconsistencias, en el que se realiza la comparacion
de las existencias en el sistemas con el conteo fisico para identificar diferencias de
faltantes y sobrantes en las cantidades de cada producto. De esta manera el
problema radica a la hora de buscar los productos en los estantes dado que estos
no se encuentran identificados por algun codigo o nombre del laboratorio el cual
impide que el proceso se realice de manera eficiente.

Por lo tanto, se codificaran las estanterias de las droguerias donde se encuentran
ubicados los productos de tal manera que estos queden identificados con un cadigo
en donde la persona antes de pasar los productos debera registrar primero el
codigo, el cual es el que indicara los productos que se encuentren en esa relacion
y el que permitird una busqueda mas efectiva y rapida de la comunmente conocida
debido a que este nos indicara en que estanteria se encuentra el producto y el

nombre de la persona que lo registro.
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Unos de los sistemas mas comunes para clasificar los medicamentos estan:

Ordenamiento alfabético, segun el nombre genérico o por categoria farmacéuticao

farmacoldgica.

Uno de los sistemas mas comunes empleados en las droguerias Alemanas,
Inglesas, Medicatel y Coofarma, es la clasificacion por forma farmacéutica en donde
los medicamentos se presentan en diferentes formas: comprimidos, suspension e

inyectables y de uso externos pueden ser unglientos y cremas.
A partir de la problematica encontrada se plantea la siguiente propuesta:
DESARROLLO DE LA PROPUESTA

Para desarrollar la propuesta cada estanteria incluyendo las vitrinas, neveras de
refrigerados, nevera de los helados, nevera de bebidas y las palomeras o zonas
aéreas, tendran asociada una codificacion numérica, donde se le asignara un cédigo
de secuencia simple a cada una de las estanterias, el cual iniciara desde 1y asi
consecutivamente con los demas estantes (1.....n), este ira ubicado en la parte de
arriba del estante o neveras, en donde se logre visualizar, llevando asi un orden
acorde a las demas numeraciones de las estanterias; en donde se le asigne a dos
personas, la que estara escaneando el producto y el digitador, las funciones de
realizar los estantes (vitrinas, neveras, zonas aéreas) con cO0digos o numeracion

1,2,5,7 los cuales podrian corresponder a:
1 Estante, 2 Nevera de bebidas, 5 Nevera de helados, 7 Estante

Este modelo se puede aplicar de esta manera dando cédigos aleatorios o salteados
sin afectar el orden del inventario ya que al final se tendra el mismo resultado sin
importar el orden del codigo por el que empiece ya que cada grupo se le asignara

el nimero o codigo del estante correspondiente y el cual debera realizar.

El nimero de cddigos dependera del tamafio o la cantidad de estantes que contenga

la drogueria dado a esto estan clasificadas en tres tipos:

TIPO A: Pertenecen todas las Droguerias grandes y que tienen mayores ventas.

68



TIPO B: Corresponden las Droguerias grandes o medianas con ventas altas.
TIPO C: Son todas aquellas droguerias mas pequefias con unas ventas mas bajas.

Lo primero que debe realizar la persona a cargo del computador o el digitador es
hacer el registro de su cédigo para asi saber quién es el encargado del estante que
se va a escanear, asi mismo debera registrar el o los cédigos de los estantes que

vaya a llevar a cabo para saber cual es el estante que es escaneado y quien es la
persona responsable.

De igual manera las zonas aéreas o llamadas palomeras llevaran el cédigo

correspondiente al estante donde se encuentren.

Zonas aéreas o palomeras de la drogueria
1 2

1 indica el numero o cédigo del estante, y correspondera al codigo de la zona aérea.

ESTANTERIA | ESTANTERIA | ESTANTERIA

N ISLA

—1 | ISLA |

Wrz—aowA—<

VITRINAS

llustracién 10. Plano General Punto de Venta
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Asi mismo se tendrd en cuenta una relacion en el software MAIA POS para que esta
codificacion quede registrada en una columna la cual llevara el nombre de
ESTANTE, en donde nos indicara el nUmero de Estante que se registrd ya sea el
1,2,3, 5...n y/o el nombre de la persona quien paso el estante que corresponde a
esos codigos. Asi mismo se tendra la opcién adicional de saber en qué estantes y

quienes contaron el mismo producto en diferentes lugares de la drogueria.

CoDIGOo PRODUCTO CANTIDAD UNIDAD ESTANTE

7707882672 Shampoo H & 5 5 0 (1.2.5) Mariana L

lustracién 11. Visualizacién Propuesta MAIA POS
Esta imagen hace referencia a la columna ESTANTE donde se evidencia el estante

gue se realizo y el nombre de la persona.

CoDGso PRODUCTO CANTIDAD UNIDAD ESTANTE

7707882672 Shampoo H& S 5 0 (1,4.6) Mariana L, Juan Perez

lustracién 12. Visualizacién Propuesta MAIA POS
En esta imagen se referencia la columna ESTANTE la cual indica los estantes en
los que se contaron los mismos productos en diferentes puntos de la drogueria y el

nombre de la persona que los realiza.

De acuerdo a esta nueva técnica se encuentran las siguientes ventajas.
VENTAJAS

e Busqueda de los productos de forma rapida y eficaz
e Reduccion de lineas de errores con la modificacion del producto
e El cddigo indicara donde esta el producto y el nombre de la persona que lo

escaned
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CONCLUSION

Este nuevo método le ayudara a la empresa tener una mayor agilidad y rapidez a la
hora de realizar la busqueda de los productos. El uso de este tipo de sistema permite
mejorar y volver mas eficiente el proceso que normalmente se realiza; disminuyendo
el tiempo empleado en la busqueda de los productos, mejorando asi el sistema de

inventario en los puntos de venta.
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PROPONER UN MODELO DE GESTION DE TRANSFERENCIAS ENTRE
PUNTOS DE VENTA
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INTRODUCCION

Proponer un médulo de inventarios que ofrece a las empresas, planificacion,
orientacién, control y evaluacion, para de este modo poder obtener sus productos
de forma eficiente y eficaz que permitira mantener el nivel de calidad en el servicio

ofrecido.

La gestion eficiente de inventarios encaminara al éxito a la empresa ayudando asi
a reducir costos y la optimizacion de los tiempos individuales de respuesta evitando

contratiempos que afecten a la organizacion y al cliente.

De modo tal que un correcto sistema de gestion de inventarios entre puntos de venta
efectivo ayudara a solidificar sus resultados y no permitir sesgo alguno en toda la

cadena de distribucion.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Unidrogas actualmente cuenta con mas de 600 puntos de venta a nivel nacional,
desde los puntos se presenta la problematica de transferencias de productos entre
puntos de venta, de modo que para realizar una transferencia se debe generar un
correo electronico solicitando al supervisor de zona el cargue y descargue del
mismo, dependiendo Unicamente de la eficiencia del mismo para realizar esta labor
gue permita dar continuidad de forma agil al proceso de venta y distribucion de los

productos a sus clientes.
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Proponer un moédulo de transferencias entre los puntos de venta de la
empresa Unidrogas S.A

OBJETIVOS ESPEFICIOS

e Seleccionar el médulo de inventarios que se adapte a la necesidad actual de
los puntos de venta

e Desarrollar elmédulo de transferencias propuesto para los puntos de venta de
la empresa Unidrogas S.A.

MODELO DE GESTION DE INVENTARIOS
GESTION DE INVENTARIOS

La Gestion de Inventarios se puede entender como todo lo relativo, al control
y manejo de las existencias de determinados bienes, en la cual se pueden aplicar
métodos y estrategias que llegan a hacer productiva la tenencia de estos bienes y

a su vez permite evaluar los procedimientos de entradas y salidas.

En la gestion de inventarios se encuentran involucradas tres actividades basicas:

llustracién 13. Estructura Gestion de Inventarios
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1. DETERMINACION DE LAS EXISTENCIAS
La cual nos refiere a los procesos necesarios que nos permiten consolidad la
informacion referente a las existencias fisicas de los productos a controlar cuyos

procesos son:

- Toma fisica de inventarios

- Auditoria de existencias

- Evaluacién a los procedimientos de recepcion y ventas (entradas y salidas)

- Conteos ciclicos

2. ANALISIS DE LOS INVENTARIOS
Indica todos los analisis estadisticos que se realizan para establecer si las
existencias que fueron previamente determinadas son las que deberiamos tener en
nuestro almacenamiento es decir “nada sobra, nada falta” pensando en la

rentabilidad que pueden dejar las existencias.

3. CONTROL DE PRODUCCION
Es la evaluacién de todos los procesos realizados en el proceso a controlar, es decir
donde hay transformacién de materia prima en productos terminados para su

comercializacion.
4. FUNCION DE LOS INVENTARIOS

Los inventarios son vitales para la salud de la empresa, por lo tanto, su funcion es

vital ya que:

Ayuda a la independencia de la relacién operacién — continuidad de las

variaciones de demanda.

Determina condiciones econdmicas de aprovisionamiento.

Determina las 6ptimas secuencias de operaciones.

Hace uso optimo de la capacidad productiva.
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5. IMPORTANCIA DEL INVENTARIO

El manejo de inventarios ha llegado a la cumbre de los problemas de la
administracion de empresas debido a que es un componente fundamental de la
productividad. Si se mantienen inventarios demasiado altos, el costo podria llevar a
una empresa a tener problemas de liquidez financiera, esto ocurre porque un
inventario "parado” inmoviliza recursos que podrian ser mejor utilizados en
funciones mas productivas de la organizacién. Ademas, el inventario "parado” tiende
a tornarse obsoleto, a quedar fuera de uso y corre el riesgo de dafarse. Por otro
lado, si se mantiene un nivel insuficiente de inventario, podria no atenderse a los
clientes de forma satisfactoria, lo cual genera reduccion de ganancias y pérdida de
mercado, al no afirmar la confiabilidad de los clientes en la capacidad de reaccion

de la empresa, ante las fluctuaciones del mercado.

Es vital para toda empresa, industria y comercio llevar inventarios sanos, ya que
esto garantizard una mayor confiabilidad en el proceso diarios de movimiento de

sus productos dentro de los almacenes.
MODELO DE GESTON DE INVENTARIOS
CONTROL DE INVENTARIOS JUSTO A TIEMPO

Las empresas utilizan un sistema de fabricacion y de gestion de inventario Just-in-
Time para mejorar la eficiencia de la empresa y reducir los costos. El sistema obliga
a los fabricantes a comprar so6lo cuando las érdenes de los clientes crean una
demanda. Las empresas deben desarrollar una relacién con los proveedores para
asegurar que las partes lleguen a la instalacion a tiempo para la fabricacion de
productos segun la solicitud del cliente. Las empresas s6lo producen inventario
cuando hay un pedido de un cliente en su lugar. El sistema no permite que el
negocio produzca o almacene el exceso de inventario. Los sistemas Just-in-Time
funcionan en organizaciones grandes y pequeiias y en aquellas que producen
productos o servicios. Con los ajustes, los principios de la gestion de inventarios y

de fabricacion Just-in-Time pueden funcionar en cualquier empresa.
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El sistema Justo a Tiempo tiene cuatro objetivos esenciales que son:

e Atacar los problemas fundamentales que se originan por el mal control,
manejo y distribucion de mercancias; asi como las barreras para la
flexibilidad y cambio de un ambiente de calidad.

e Eliminar los costos que se originan por el manejo, mantenimiento y todo que
no agrega valor al producto o servicio que se originan dentro de las
operaciones de la empresa.

e Buscar la simplicidad de los procesos y productos,

e Disefar sistemas para identificar problemas, asi como las técnicas y
procedimientos que nos lleven a implantar sistemas que estan encaminados
al control total de la calidad.

PROCESAMIENTO DE ORDENES

Es la actividad que dispara el proceso de distribucion y direccién las acciones aser

tomadas para satisfacer la demanda.
CONTROL DE INVENTARIOS

El control de inventarios se liga a la actividad critica dentro la filosofia del Justo a
Tiempo ya que requiere mantener balanceado el nivel de inventario de forma tal que
permita satisfacer la demanda al menor costo posible.
MODULO DE TRANSFERENCIAS PARA LOS PUNTOS DE VENTA DE LA EMPRESA
UNIDROGAS S.A

El traslado de productos entre puntos de venta, permite administrar las

actividades mismas del inventario para el control proporcionado mas certidumbre

del inventario que posee el punto de venta.

Antes de proceder a crear una transferencia entre puntos de venta es necesario
asegurar que se cuenta con stock de productos a solicitar en el punto de venta de

origen.

1) Para registrar el traslado de productos a través del modulo MAIA POS
Se debe generar un formulario de registro que permita configurar:
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Punto de Venta de Origen del Producto
Punto de Venta de Destino del Producto
Fecha de la transferencia

Detalles de Productos.

o0 W

MODULO 1. REGISTRO DE TRANSFERENCIA
TRANSFERENCIA ENTRE PUNTOS DE VENTA |

CONFIGURAR PUNTOS DE VENTA |FECHA
CODIGO VENDEDOR

SELECCIONE PUNTO DE VENTA ORIGEN |ALE0012

SELECCIONE PUNTO DE VENTA DESTINO |ALE0006 |

DETALLE DE PRODUCTOS I

CODIGO DETALLE PRODUCTO UNIDADES A TRANSFERIR
GENERAR SOLICITUD SOLICITUD No.
DE TRANSFERENCIA 123456789
Comentario:

llustracién 14. Modulo de Transferencia MAIA

2) Registro de productos para el traslado del mismo

A. Se seleccionan los productos a solicitar en modalidad de transferencia

3) Se crea la trasferencia después de haber diligenciado la informacién
necesaria para la generacion de la misma.

A. Como resultado de este paso, se obtiene un consecutivo de solicitud de
transferencia

4) Se le informa al punto de venta origen que la transferencia ya ha sido creada
de acuerdo al consecutivo generado automaticamente por el sistema.

5) El punto de venta origen ingresa el consecutivo de solicitud y procede a
finalizar el proceso de transferencia con la entrega del producto que ahora
pertenece al punto de venta destino.

A. El Punto de Venta de Origen encargado de finalizar el proceso no podra
realizar modificaciones a la solicitud de transferencia.

B. Dado que se cuenta que la condicion que un numero de solicitud
corresponde a una transferencia determinada y no se puede modificar,
solo en caso que el Punto de Venta Destino la anule y genere unanueva
con nueva informacion.
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MODULO 2. TRANSFERENCIA ORIGEN-DESTINO
TRANSFERENCIA ENTRE PUNTOS DE VENTA |

CONFIGURAR PUNTOS DE VENTA |[FECHA |
SELECCIONE PUNTO DE VENTA ORIGEN |ALE0012

CODIGO VENDEDOR
SELECCIONE PUNTO DE VENTA DESTINO [ALE0006

DETALLE DE PRODUCTOS

CODIGO DETALLE PRODUCTO UNIDADES A TRANSFERIR
77098009202 XXXXXXXXXXXXXXXXXX 1
77043235235 XXXXXXXXXXXXXXXXXX 1
GENERAR TRANSFERENCIA No. SOLICITUD No.
TRANSFERENCIA 123456789
Comentario:

llustracién 15. Modulo de Transferencia MAIA

6) De este modo con la generacion de solicitud y con el comprobante de entrega

gueda la evidencia documental y digital del proceso de transferencia de quien
entrega y quien recibe.

80



CONCLUSIONES

La empresa Unidrogas S.A es una empresa que se ha mantenido a lo largo de los
afos gracias a su adaptacion al cambio constante que generan los mercados, lo
que la ha conllevado a realizar grandes transformaciones que finalmente
contribuyen a su gran éxito empresarial del que disfruta actualmente posicionandola

como una de las empresas mas grandes de Santander y de Colombia.

En este trabajo y préactica profesional se pudo colocar en practica los conocimientos
adquiridos a lo largo de la carrera y adquiridos por cuenta propia llegando a si a
contrastarlo con el campo de accion real dentro de una empresa, caso particular

realizar nuestras practicas profesionales en Unidrogas S.A.

Se plantea un plan de mejoramiento integral al proceso de auditoria a los puntos de
venta con el fin de llevar a cabo dicho proceso de manera eficiente en base a lo
vivido en el campo de accion o desarrollo de las funciones asignadas, propuestas
que al final buscan el beneficio tanto para la empresa como para sus trabajadores
lo que permitira ahorrar esfuerzos y realizar las cosas de manera mas eficiente

contribuyendo a la competitividad misma de la empresa.

Realizar las préacticas profesionales en Unidrogas S.A bajo la representacion de la
Universidad de Pamplona, es una gran oportunidad para el mercado laboral donde
el esfuerzo y dedicacion dejadas en estas, contribuyen a seguir forjando el buen
nombre de la Universidad de Pamplona en el mercado mismo llegando asi a abrir

las puertas en lugares gue nunca nos podriamos llegar a imaginar.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a la propuesta de mejoramiento integral se recomienda realizar una
clasificacion de inventarios de acuerdo a los métodos ya establecidos lo que
finalmente contribuird a llevar un control total sobre todo el inventario disponible en

su Deposito como en cada uno de sus puntos de venta.

Asi mismo realizar el seguimiento al cumplimiento de las politicas establecidas para
los supervisores y puntos de ventas para asi poder emitir conceptos reales del como
se estan realizando los procesos y si estos se hacen de acuerdo a loslineamientos
de la empresa, agregando como propuesta medir el clima organizacional que se da
en cada uno de los puntos de venta y su relacién interpersonal con cada uno de los
supervisores de modo tal que se pueda evidenciar una armonia al momento del

cumplimiento de cada una de sus funciones.

Colocar en préactica el uso de las nuevas tecnologias para la toma fisica de
inventarios donde en base a lo vivido en el desarrollo de las practicas y en
socializacion con cada uno de los vendedores de puntos de venta y lider de auditoria
se llega al consenso que cerrar un punto de venta para realizar un inventario fisico
lo que trae consigo directamente es perdidas para la empresa, rescatando asi la
implementacion de las nuevas tecnologias para llegar a un punto donde ningun

punto de venta tenga que ser cerrado para realizar dichos inventarios.
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ALCANCES DE LA PRACTICA

La experiencia adquirida durante el proceso de estas practicas profesionales en
Unidrogas S.A ha sido y sera de manera significativa un aporte a nuestras vidas
profesionales y personales, cuya empresa siempre basada en el logro de sus metas
para mantener su éxito empresarial aporté al desarrollo de diferentes habilidades,
todo esto logrado de la mano a nuestro lider el cual por sus capacidades y aptitudes

contribuyeron a llevar a cabo de manera satisfactoria nuestras préacticas.

En el desarrollo de nuestras practicas profesionales se aprendi6 lo valioso que es
trabajar en equipo y la importancia del trabajo bajo presién, la adaptacion al cambio
gue tanto se recalca en nuestra formacion profesional y lograr salir de la zona de

confort.

Siempre estar a disposicion de los nuevos retos que nos depara ahora el campo
laboral y la realidad después de nuestra formacion misma, el mercado laboral y sus
constantes cambios nos demostraron que no siempre se labora en lo que uno se
formo especificamente dejando como leccion el estar en busqueda del conocimiento
general en todas las areas posibles para asi llegar a encajar en cualquier

organizacién donde se presenten las oportunidades.

Concluyendo asi que nosotros como nuevos Administradores de Empresas,
debemos ser receptivos al entorno para asi poder permanecer en el mismo y no

decaer.

En el desarrollo de nuestra practica profesional deja una gran huella, donde se dio
todo de nosotros para el logro de la misma y resaltar el nombre de la Universidad
de Pamplona, teniendo en cuenta que somos personas que muchas veces
cometemos equivocaciones, pero en base a la experiencia caemos en cuenta que
el realizar un mejoramiento continuo sobre nosotros mismos es de gran relevancia
lo cual nos permitira ofrecer resultados de calidad en el area o labor que nos
desempeiiemos en el futuro teniendo en cuenta que cada dia trae consigo una

nueva ensefianza.
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