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INTRODUCCION

A lo largo de este curso se ha logrado profundizar en los conceptos del Supply
Chain Mangement, como se aplica en un proceso logistico y el porqué de su
importancia en desarrollo de la vida profesional y la aplicacion en la
competitividad de las organizaciones.

Utilizar un esquema logistico en las empresas es la base del éxito o fracaso de
las mismas, de esta manera se aplicara un sistema logistico en la Empresa
escogida PROMEDICO, que permite manejar las mejores practicas para los
subsistemas de compras, embalaje, almacenamiento, produccidon y ventas,
todo dentro de un esqguema de mejoramiento de acuerdo a las necesidades
requeridas.

La intencién fundamental de este proyecto consiste en brindar estrategias
cognitivas en el proceso educativo y de aprendizaje del Supply Chain
Management y Logistica como una herramienta que permite a una
organizacion estar capacitada para articular su futuro mas adecuado, a través
de formulacion, ejecucion y evaluacién de acciones estratégicas que permitiran
el logro de sus objetivos y en las metas propuestas.

También, permite que con su conocimiento una organizacion utilice
indudablemente sus fortalezas con el objeto de aprovecharse de las
oportunidades externas y reducir a un minimo el impacto de las amenazas
externas.

Se presentan diferentes actividades que conforman todo ese proceso de
aplicacion de los enfoques del Supply Chain Magement y Logistica como lo son el
enfoque estratégico, transaccional, de logistica, gestién de inventarios, almacenes,
transporte, procesos logisticos de aprovisionamiento y distribucion integrados en
este caso para Promedico, que es una empresa de servicios en la que sus
clientes; médicos titulados y sus familias gozan de diferentes servicios como el de
alimentacion o restaurante en el cual se basa el presente trabajo para exponer
todo ese proceso logistico y de aprovisionamiento que se da para el mejoramiento
de la organizacion en satisfaccion a sus clientes y cumplimiento de los servicios
acordados, buscando asi el crecimiento de la entidad, la preferencia de los
clientes, vinculacién de nuevos clientes y competitividad de la empresa para su
desarrollo, crecimiento y éxito.
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OBJETIVO GENERAL

Conocer y comprender los enfoques en el Supply Chain Magement y Logistica,
como alternativa para mejorar los niveles de competitividad de las organizaciones
mediante la aplicacion de una empresa real para el caso Promedico.

Objetivos Especificos

e Proponer de manera practica y clara la oportunidad que tiene una
organizacion como Promedico al implementar en el Supply Chain
Magement y Logistica.

e Conocer los diferentes procesos logisticos en aplicacion a las
organizaciones para el aprovisionamiento, transporte, la distribucién, la
gestién de almacenes e inventarios para el cumplimiento de las exigencias
del mercado y la competitividad, en este caso aplicados a la empresa
Promedico.

e Aplicar la logistica como un sistema de competitividad para la organizacion

e Implementar la aplicaciébn de las mejores practicas en Supply Chain
Management y Logistica para Promedico.

e Aplicar todos los conceptos béasicos expuestos en el curso Supply Chain
Magement y Logistica

e Escoger un producto de una empresa objeto de estudio, identificar los
proveedores de primer, segundo y tercer nivel, al igual que los clientes de
primer, segundo nivel, hasta llegar al usuario final.

e Aplicar un proceso de administracion del retorno y administracién del flujo
de manufactura en la empresa Promedico.

e Elaborar un Benchmarking de las 106 mejores practicas en logistica para
Promedico.
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e Realizar un estudio sobre el nivel de cumplimiento del modelo referencial de
logistica para Promedico.

e Proponer el método de prondstico y el modelo de gestiébn de inventarios
recomendado para Promedico.

e Identificar el modelo de gestibn de almacenes que mejor se acomoda a
Promedico.

e Explicar cudles son los diferentes modos y medios de transporte que utiliza
Promedico a través de toda su red de negocios desde el origen de sus
insumos o materias primas, hasta la entrega del producto al consumidor.

e Proponer un proceso de seleccion de proveedores para Promedico aplicado
al producto objeto de estudio.

e Relacionar una estrategia de distribucion del producto objeto de estudio
recomendada para Promedico.
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3. Breve resefia de la empresa.

PROMEDICO

PROMEDICO es un Fondo de Empleados exclusivamente para médicos cuyo
domicilio principal esta ubicado en la ciudad de Cali. La entidad fue creada el 17
de julio de 1974. Mediante Resolucion No.216 del 5 de mayo de 1975 obtuvo la
Personeria Juridica que le da vida legal.

La creacion de PROMEDICO se remonta al afio de 1973 cuando un grupo de
profesionales de la medicina residentes en Cali, reunidos en Asamblea de
Asomeva, decidieron crear una organizacion exclusiva de médicos, basada en los
principios de la solidaridad, igualdad y beneficio social que cumpliera una labor de
cubrimiento de las necesidades socioeconémicas de sus asociados.

Debido a que se vislumbraban las dificultades financieras del Instituto Colombiano
de Seguros Sociales (ISS) y a que Coomeva habia abierto el vinculo a otras
profesiones, en varias asambleas de Asomeva se decidi6é crear una nueva entidad
gue velara por el futuro de los médicos y que tuviera exclusividad para el gremio.
Surgio asi el Fondo de Proteccion Social del Médico, PROMEDICO, inicialmente
dependiente de  Asomeva.

En ese entonces los negociadores por parte de Asomeva, los doctores Gilberto
Lotero y Gildardo Agudelo donaron para el fortalecimiento de la naciente entidad
PROMEDICO, los honorarios que les correspondia como negociadores de
Asomeva durante el paro del IS.S.

La separacion definitiva de Asomeva y PROMEDICO surge por el hecho de que
algunos médicos no querian pertenecer a Asomeva pero si a PROMEDICO. En
ese entonces, era obligatorio pertenecer a Asomeva para poder ser miembro de
PROMEDICO, iniciAndose asi, una serie de situaciones que fueron dirimidas en
otra asamblea y en la que se decide romper con el lazo que lo unia a Asomeva.

En este momento se da una total independencia para PROMEDICO y comienza a
operar como entidad autbnoma Yy responsable ante sus asociados.
Los primeros servicios que ofreci6 PROMEDICO a sus asociados fueron los de
ahorro y crédito. Poco a poco se implementaron nuevos y mas eficientes servicios
hasta  tener los que hoy en dia  ofrece la institucion.

Transcurridos 6 afios de arduo trabajo, PROMEDICO adquirié una casa en el lugar
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en donde hoy esta ubicado el edificio de la sede principal. La construccién de la
sede actual se inici6 en 1993 y finalmente fue inaugurada en diciembre de 1994.

En 1981 un decreto del Gobierno Nacional orden6 que todos los Fondos deben
ser de empleados y no puede haber Fondos como el que existia. PROMEDICO se
acoge a la Ley y se convierte en el Fondo de Empleados Médicos de Colombia,
conservando su sigla.

PROMEDICO en el afio 2003 inici6 un importante proceso de cambio, que con el
concurso de todos le ha permitido convertirse en una de las entidades lider a nivel
nacional en el mejoramiento de la calidad de vida del médico y su familia.

El Direccionamiento Estratégico es, en esencia, una nueva manera de hacer las
cosas Y un valiosisimo instrumento que busca el cumplimiento de nuestra mision y
vision.

Hoy, 38 afios después de su fundacion, PROMEDICO ha fortalecido sus servicios
y presencia en varias regiones del pais, constituyéndose como una organizacion
fuerte y con gran liderazgo a nivel nacional.

MISION

Generar seguridad y bienestar de forma exclusiva al médico y su entorno familiar,
a través de servicios de prevision, ayuda financiera, recreacion y educacion de
calidad, que satisfagan sus necesidades de manera oportuna y eficaz, con
presencia nacional y sedes en las principales ciudades de Colombia, mediante un
equipo de Asociados y empleados competente y comprometido, con altos valores
organizacionales.

VISION

Ser reconocidos en Colombia y Latinoamérica como la Organizacion que apoya
el crecimiento integral del médico y su grupo familiar, mediante la prestacion de
servicios personalizados, oportunos y cdlidos, inspirados en una Cultura
Organizacional de Calidad Total y Sostenibilidad.

POLITICA DE CALIDAD

Garantizar a nuestros asociados y sus beneficiarios servicios dinamicos de
excelente calidad que satisfagan sus necesidades, mediante el mejoramiento
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continuo de los procesos organizacionales y creando valor a través de un equipo
humano competente y comprometido con los imperativos estratégicos.

4. Productos que fabrica o comercializa y/o servicios que ofrece.

Promedico presta un servicio de alimentacién preparado con materias primas de
calidad controlado en toda la cadena de suministros hasta la prestacién del
servicio en la mesa.

Dentro de los productos mas destacado de servicio a la mesa, estan platos de
alimentos como lo son: el sancocho de gallina, el sudado de pollo, tilapia frita,
sobrebarriga a la criolla, bistec de carne, Milanesa de pollo y carne, acompafnados
de arroz, tostadas, tajadas o papitas a la francesa también deliciosas ensaladas,
salsas, jugos naturales o artificiales segun la preferencia del cliente se la varia los
acompafiamientos y se es flexible a alguna preparacion especial.

5. Descripcion de la estructura organizacional

De los Organos de Administracion

La Administracion de PROMEDICO es ejercida por la Asamblea General, la Junta
Directiva y el Gerente.

e Asamblea General: La Asamblea General es el o6rgano maximo de
administracion del Fondo. Sus decisiones son obligatorias para todos los
Asociados y la conforma la reunion, debidamente convocada de los Asociados
habiles o de los delegados elegidos directamente por estos.

e Junta Directiva: es el 6rgano de administracion permanente del Fondo y es
responsable de la direccion general de los negocios y operaciones. Esta
compuesta por asociados héabiles elegidos en la Asamblea General en niUmero
de siete (7) principales y siete (7) suplentes numéricos, para un periodo de tres
(3) afios, pudiendo ser reelegidos o removidos libremente por ésta y
empezardn a ejercer sus funciones una vez se efectie el registro de su
nombramiento en el organismo competente que las normas legales consagren.
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El Gerente: es el Representante Legal del Fondo, principal ejecutor de las
decisiones de la Asamblea General y de la Junta Directiva y superior jerarquico
de todos los empleados. Es nombrado por la Junta Directiva para un periodo
de un (1) afio. Esta podra removerlo de conformidad con las normas legales.

De los Organos de Vigilancia

Sin perjuicio de la inspeccion y vigilancia que el estado ejerce sobre
PROMEDICO, éste cuenta para su control social interno, asi como para la revision
fiscal y contable, con un Comité de Control Social y un Revisor Fiscal.

Comité de Control Social: es el organismo que tiene a su cargo velar por el
correcto funcionamiento y eficiente administracion de PROMEDICO. Estéa
integrado por tres (3) miembros principales con sus respectivos suplentes
numéricos elegidos por la Asamblea General para periodos de tres (3) afios,
pudiendo ser reelegidos.

Revisor Fiscal: El Fondo cuenta con un Revisor Fiscal y su respectivo suplente,
elegidos por la Asamblea General para un periodo de dos (2) afios y sin perjuicio
de ser removido en cualquier tiempo por el incumplimiento de las funciones
consagradas en la ley. El Revisor Fiscal debe ser contador publico matriculado y
Su remuneracion sera fijada por la Asamblea General.

Organos de Administracién y Control

Presidente

Dr Harold Daric Pineda B
Anestesislozo
Vicepresidente

Dr Jaire Aranzo A.
Mmedico General

Esp. Admin Empresas

Secretario

Junta Directiva

Comite de

Control Social

Dr Fredy Arturo Orozco
Cirujano Pediatra
Principales

Dr Gerardo Ah. Andrade O.

Ortopedista - Traumatsélozo

Dr German E. Storino P
Cirujanc Genera L

Dr Luis Antonic Delzado Af.
Anestesidlozo

Principal
Dr. Javier Alonso Berdan Z.

Principal
Freddy Grande Benavides

Principal

Dr. Pedro Jos& Willamizar B.

Cirujanc Pediatra

Principal
Dr. Jesus A. Garcia E.
Medico General

Principal
Dra. Olza Lucia Pére=z O.
Cirujaneo Intensivista
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Suplente
Dr. Luis Eduardo Rojas G.
Gerencia en Servicios de Salud

Suplente
Dr Jose Alfredo Serna O.
Avedico Familiar

Suplente

Suplentes

Dr: Rubén Daric Hernandex S.
Ortopedista - Traumatdélozo

Dr Alvaro Jose Gonzalez A
Salud Familiar

Dr. Carlos Enrique Anzarita M.
Anestesidlozo

Suplente

Suplente
Sandra W Grande Benawvides

Suplente
Dr. Servio E. Buelvas S.
Medico General

Suplente
Dr. Carlos Ezas Rosero
Gineco-obstetra

Suplente
Dr. Jhonny Ramos D.
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6. Avance No. 1 Proyecto Final

Actividad:

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

1. Escoger un producto de la empresa objeto de estudio. Deben describir
cuales fueron los criterios definidos por el grupo, para escoger el producto.

Promedico presta un servicio de alimentacién preparado con materias primas de
calidad controlado en toda la cadena de suministros hasta la prestacion del
servicio en la mesa.

Se ofrece un servicio de preparacion y suministro de alimentos acompafnados de
muy buen servicio como estratega de atencion y logro de nuevos clientes.

Dentro de los productos méas destacado de servicio a la mesa, estan platos de
alimentos como lo son: el sancocho de gallina, el sudado de pollo, tilapia frita,
sobrebarriga a la criolla, bistec de carne, Milanesa de pollo y carne, acompafados
de arroz, tostadas, tajadas o papitas a la francesa también deliciosas ensaladas,
salsas, jugos naturales o artificiales segun la preferencia del cliente se la varia los
acompafnamientos y se es flexible a alguna preparacion especial.

2. Para el producto escogido, deben identificar:

a. Los proveedores de primer nivel primarios y proveedores de primer nivel
secundarios.

PROMEDICO
PROVEEDORES DE PRIMER NIVEL
PRIMARIO PRODUCTO
Calicerdos de Colombia S.A.S Carne, lengua, sobrebarriga, carne
molida, cerdo
Pesquera Vallemar Tilapia, trucha, salmén, marisco, leche
de coco, camaron, calamar, etc.
Fruttiverduras del Sur - Javier Moran Frutas y verduras
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La Recetta Embutidos, carnes frias, salsas de
tomate, mostaza, helados de creme
helado

Mac Pollo Gallina, pechuga, menudencia

(corazones y mollejas), perniles, muslos

Huevos Santa Anita

Huevos

Distrialimentos del Valle

Abarrotes (arroz,
(maiz tierno, Atan)

azucar) enlatados

Disproal del valle

Costilla ahumada porcién

SECUNDARIO

Grupo Empresarial Giraldos S.A.S

Dulces, mecato, cervezas de bavaria,
licores nacionales y extranjeros.

Tardes calefias

Empanadas, aborrajados, dedos de
queso

Industria Nacional de Gaseosas (Coca -
Cola)

Gaseosas, Agua Botella, Agua Botellon

Gaseosas Posada Tobon (Postobon)

Gaseosas, Ginger

Fabio Orrego

Bolsas Plasticas de todos los tamarnos
para porcionar, empacar

b. Los proveedores de segundo y tercer nivel.

PROMEDICO
PROVEEDORES NIVEL
SEGUNDO
Gases de occidente Gas para las estufas

Distrimas

Productos de Aseo (blanqueador,
escobas, detergentes), Desechables (
vasos 7 onzas, coa 1/2 onza, porta
comida, papel higiénico)

Fernando Lleras

Reparacion de articulos eléctricos

Mosky Trotsky

Servicio de control de plagas

TERCER

Tecniservicios Especializados

Mantenimiento eléctrico

Ingeniero Mauricio Cruz

Servicio Eléctrico

Spacios y Arquitecturas normal

Arquitecto

c. Los clientes de primer nivel, segundo
usuario final.

nivel, etc., hasta llegar al consumidor o
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PROMEDICO

+ Los médicos

CLIENTES PRIMER NIVEL + Las familias de los médicos

+ Los invitados de los médicos
CLIENTES SEGUNDO NIVEL

CLIENTES DE TERCER NIVEL Empresas y eventos especiales

Los médicos

Las familias de los médicos

CONSUMIDOR FINAL Los invitados de los médicos

- + + #HF

Clientes como invitados
especiales

7. Avance No. 2 Proyecto Final

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

1. El grupo, apoyado en la presentacion de Power Point del trabajo colaborativo
No. 2, debe escoger los procesos de Administracion del Retorno y Administracion
del Flujo de Manufactura, y describir como lo aplican en la empresa seleccionada.

ADMINISTRACION DEL RETORNO

Para Promedico, este proceso puede llevar a la compafiia a tener una sustentable
ventaja competitiva. Una efectiva administracion del proceso de retorno permita a
la firma identificar oportunidades de mejoramiento en productividad y abrirse paso
en sus proyectos
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SUB- PROCESOS PROCESOS INTERFASE SUB- PROCESOS

ESTRATEGICOS OPERACIONALES
Administracion de las
Relaciones con el Cliente
Administracién del
| \ Servicio al Cliente

Administracion de La

Demanda

Gestion de la Orden
(Ordenes Perfectas)

Administracion del Flujo de
Manufactura

Administracion de las

Relaciones con el

Proveedor

Desarrollo y

Comercializacion de

Productos
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La estrategia de retorno cumple un rol de mejoramiento en los procesos
productivos de Promedico de manera que se minimicen cada vez mas. Esta
informacion es recibida directamente del cliente que pueden acceder por los
diferentes canales de comunicacion de la empresa, personalmente, por escrito,
telefébnicamente, por correo, la entidad se apoya en las encuestas que
proporcionan la oportunidad de mejorar cada vez mas el servicio y la atencion
segun los requerimientos de los asociados sus familias e invitados.

Determinar Metas y Estrategias de Administracion Del Retorno, Dentro de la
administracion del retorno para Promedico es muy importante cumplir con las
normas medioambientales, como el manejo y seleccion de residuos, basuras,
desechos, depédsitos apropiados, colaborando asi con el cuidado al medio
ambiente.

Se tendra en cuenta la revision de procedimientos de Promedico para saber si se
estd cumpliendo con las normas medioambientales o si hace falta algin ajuste
como en la seleccion de basuras y ordenamiento del depésito.

Evitar retornos, barreras de Seguridad y Disposiciones, se realiza un proceso
de seleccion de productos que cumplan con estandares de calidad, donde se
verifica el estado, fechas de vencimiento, lugar y temperatura de almacenamiento
como seguridad para el cliente, el funcionamiento y confiabilidad de la entidad
como inicial punto en el suppy chain donde los proveedores representan un papel
muy importante porque son ellos quienes proveen los productos y se benefician
también al evitar en lo posible los retornos por falta de calidad en el producto
inicial y en su reaccion en la preparacion alimenticia.

Desarrollar Red de Retorno Y Opciones de Flujo, En Promedico la red de
logistica de reversa se maneja en el mismo instante del servicio, dejando el
asentamiento de la inconformidad en las observaciones de la encuesta que
después se tabula, logrando asi contabilizar las fallas que se estan presentando
de manera que se puede tener un mecanismo de respuesta y solucion para el
cliente y al mismo tiempo una minimizacion de fallas en el servicio.

Desarrollar Reglas De Crédito, Promedico dentro de sus opciones de pago para
el cliente como efectivo, tarjetas crédito y débito también tiene una opcién de
pagare en donde el cliente escoge al nimero de meses de uno a 12 meses para
realizar el pago de su factura.
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En caso de Mora del cliente se buscan recursos de mediacion y si esto tampoco
es cumplido ya en caso extremo se penaliza al no poder utilizar el servicio de la
entidad.

En cuanto al proveedor Promedico le da manejo al pago de factura mensual,
tiempo en que se realizan todos los tramites y procesos internos para que no se
vea afectada la entidad pero tampoco el proveedor por mora en cancelaciones.
Este tiempo es manejable en casos especiales con algunos proveedores.

Algunas compras se manejan de manera inmediata en la que Promedico realiza
los tramites internos para el desembolso oportuno del dinero, para que en ningun
momento se vea afectada la cadena de suministros y procesos internos evitando
asi incumplimientos al cliente.

Determinar Mercados Secundarios, Para determinar los mercados secundarios
se debe realizar un estudio estratégico para saber si es viable o no, teniendo en
cuenta los precios, costos, calidad, etc. Pero al mismo tiempo pueden ser una
gran oportunidad realizando alianzas en diferentes lugares del pais permitiendo
asi generar mejores oportunidades de servicio para los clientes alrededor del
pais.

Desarrollar Estructura De Métricas, Promedico debe seguir revisando que todas
las mediciones internas y externas se estan conduciendo consistente y
apropiadamente. Desarrollando pautas para el beneficio de la entidad y el cliente.

Si la comunicacion con el cliente es acertada y esta descubriendo el foco de los
inconvenientes, al identificarse las falencias del servicio o algun incumplimiento de
los servicios acordados se da la oportunidad de solucionar los problemas por
medio de estrategias de mejoramiento y reevaluacion de procesos.

Los subprocesos operacionales que se presentan en el proceso de administracion
del retorno para Promedico son:

Recibir Requerimiento de Retorno: Se debe continuar con los procesos de
verificacion en Promedico empezando desde el ingreso de los productos, su
preparacion y la llegada al cliente, para que se minimicen las quejas, reclamos y el
retorno de productos, en caso de presentarse se debe contar con un buen
mecanismo donde se le dé el mejor manejo evitando afectar en lo posible el
servicio al cliente final.
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Determinar Rutas: Se debe realizar una planeacion de las rutas mas cortas y
seguras que permitan que el ingreso de la mercancia a Promedico sea efectivo,
reflejandose en el ahorro y bienestar del producto con un embalaje adecuado,
realizar las respectivas autorizaciones para no afectar el proceso.

Recibir Retorno: Se debe recibir el producto de retorno con la respectiva
verificacion y justificacion para procesarlo adecuadamente.

Seleccionar Disposicion: en el caso de Promedico después de informar cual es
el retorno y el motivo por el cual se realiza, como es en la comida se desecha en
el lugar adecuado. Si es uno de los productos adquiridos para los lugares de
estadia de los clientes se envia al proveedor segun la fecha de la garantia, si esta
se ha vencido se envia a un centro de reparacion o se solicita la reparacion.

Crédito Cliente/Proveedor: Una vez el retorno es procesado, se acredita ya sea
al cliente, consumidor o proveedor. En muchas circunstancias, el proveedor debe
acreditar a la firma por el retorno, Promedico en el caso del retorno por dafo del
cliente se acredita a este en alguno de los medios de pagos de la firma, en caso
de garantia el proveedor la asume y en caso del dafio por deterioro, servicio es
asumida por Promedico

Analizar el Retorno y medidas del Desempefio:

En Promedico los datos del retorno son utilizados para hacer mejoras en los
productos y en los procesos. Este analisis puede resultar en una retroalimentacion
para los procesos de administracion de las relaciones con el cliente,
administracion del flujo de manufactura, administracion de las relaciones con el
proveedor, o desarrollo y comercializacion de productos. Este analisis es usado en
el proceso estratégico de retorno, para ayudar a desarrollar guias para evitar
retornos.

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
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PROCESO DE ADMINISTRACION DE RETORNO

SUB-PROCESOS SUB-PROCESOS
ESTRATEGICOS OPERACIONALES

E ?tE‘ITﬂJ.IlaI me Recibir Requerimiento

del Retorno

del Retorno

Determinar Rutas

Recibir el Retorno

ADMINISTRACION DEL RETORNO

Desarrollar Reglasde
Crédito

Determinar M

« Determinar el rol de los retornos en la estrategia de la firma
« Determinar la mejor forma de volver a recuperar valory ganar capital
* Revisar el consentimiento medioambiental y legal

« Entender las restricciones y capacidades del supply chain

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
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ADMINISTRACION DEL FLUJO DE MANUFACTURA “PROMEDICO”

SUBPROCESOS ESTRATEGICOS

Revisar estrategias de manufactura,
aprovisionamiento, marketing vy

logistica.

Determinar grado de flexibilidad vy
manufactura requerida.

Determinar las ventajas
Push / Pull

Restricciones V%
requerimientos de manufactura.

Identificar

Desarrollar estructuras de
meétricas

Administracion de las
Relaciones con el cliente.

Administracién del
Servicio al cliente.

Administracién de la
Demanda

Gestion de la Orden
Ordenes Perfectas

Administracién de las Relaciones
con el Proveedor.

Desarrollo y comercializacidn
De productos

Administracion del
Retorno

SUBPROCESOS OPERACIONALES

Determinar rutay
velocidad a través de la
manufactura.

Desarrollar plan de
Manufacturay
Materiales.

Sincronizar capacidad

de ejecuciony

demanda.

Medir rendimiento

19




ADMINISTRACION DEL FLUJO DE MANUFACTURA

La empresa PROMEDICO” a través de sus programas y como miembro del SCM

sera la encargada dentro de la fabricacion de los productos de establecer

la

flexibilidad necesaria para atender las metas del mercado, ya que seria un
subproceso estratégico de la administracién del retorno. Asi mismo la empresa
aplicaria guias de disposicion y optimizacion de productos a disposicion final como

subproceso operacional de la administracion del retorno.

Por Ultimo se analizaria el retorno y medidas de desempefio en cuanto a

la

administracién del flujo de manufactura para revisar alcance de metas y mejora de

rendimientos de produccion.

Trata con la fabricacién de productos y el establecimiento de la flexibilidad
necesaria en la manufactura necesaria para servir las metas del mercado

- REVISAR ESTRATEGIAS CORPORATIVAS Y DE MARKETING
Los clientes maés significativos dentro de la empresa son:

Médicos

Estudiantes universitarios
Familias de los médicos
Invitados de los médicos

oo o

- IDENTIFICAR LOS CRITERIOS PARA CATEGORIZAR LOS CLIENTES

Dentro de los criterios mas importantes usados en la empresa para poder
categorizar nuestros clientes son:

Clientes actuales ( los médicos )

Clientes potenciales ( los estudiantes universitarios de ultimo grado)
Clientes activos ( los familiares de los médicos )

Clientes ocasionales (los invitados de los médicos y de universitarios)
Ganancias

T O TR

PROVEER GUIAS PARA EL GRADO DE DIFERENCIACION EN
PRODUCTOS Y SERVICIOS ACORDADOS

La empresa utiliza parametros para la buena atencion del cliente donde se le da
gran importancia a que el cliente pueda contar siempre con el producto siendo
algunos de ellos:

a. Plan de atencion

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
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b. Calidad del servicio al cliente
c. Efectividad al prestar el servicio.
- DESAROLLAR ESQUEMAS DE METRICAS

Velocidad en el servicio

Costo del producto

Clientes complacidos: son los que han excedido sus expectativas
Clientes satisfechos : que perciben un buen desempefio en el
servicio y producto

Calidad y servicio

Valor agregado

coop

oo

Beneficios De La Administracion
Del Flujo De Manufactura

N

LA BUENA
COMUNICACION

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
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ADMINSTRACION DEL FLUJO DE MANUFACTURA

Los clientes determinan el presupuesto que pueden gastar en un restaurante en
funcion de su capacidad econdmica, del momento de consumo Yy, sobre todo, del
motivo. No cabe duda que la experiencia de la mayoria de los clientes les permite,
aunque sea de forma aproximada, determinar el valor total que esperan recibir de
cada tipo de restaurante y el sacrificio que se les exigir4. Por otro lado, y de forma
conceptual el secreto del éxito de un restaurante reside en conseguir que los
clientes salgan con la sensacién de haber recibido un servicio y un producto
superior en valor a lo que han pagado; en definitiva, que sientan que han hecho
un buen negocio. Conseguido este objetivo los clientes volveran, pues nadie duda
en volver a hacer buenos negocios, y en su acto de consumo repetitivo esperaran
recibir el mismo valor, es decir, esperan una consistencia que les asegure el
valor. Si los clientes perciben consistencia repetiran con cierta frecuencia, lo que
permitira a través de los factores intangibles incorporados crear unos lazos de
relacion, y en definitiva un sentimiento muy positivo de los clientes hacia el
restaurante capaz de provocar comportamientos de fidelidad. Finalmente estos
comportamientos de fidelidad dan como resultado, tal como se vera, un
crecimiento de los ingresos del restaurante y por tanto de la rentabilidad.

ACCION DEL RESTAURANTE

PROPUESTA DE E"migﬁ DE RELACION CON
VALOR e INTANGIBLES

AUMENTO
DE
BENEFICIOS

CLIENTE CLIENTE CLIENTES
SATISFECHO REPETITIVO FIDELIZADOS

REACCION DE LOS CLIENTES

Promédico en su parte de preparacion y suministro de alimentos lo podemos
dividir en varios niveles de producto como son: principal, auxiliar y de apoyo;
CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
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ademas del producto aumentado. Todos estos elementos tienen por si mismos la
capacidad de sumar o restar valor al servicio que recibe el cliente y por tanto
forman parte del término positivo de la formula de satisfaccion, es decir, del valor
entregado. Los principales factores de creacion de valor en el restaurante son:

+

£ O+

El producto principal. EI menu que se tenga como referente por ser el que
mas piden los clientes

El servicio: compra, elaboracién y entrega del producto principal.

La atencion al cliente: amabilidad, hospitalidad, gestion de imprevistos o
requerimientos especiales, recursos humanos, etc.

El establecimiento e instalaciones: decoracion, conservacion, higiene
mantenimiento, ubicacion, entorno etc.

El nombre del establecimiento en este caso muy reconocido por el sector
salud.

’
- Producto principal
wilor - Calidad de servicio
Entregado —y - Atencidn al cliente
- Instalaciones
: - Nombre del establecimiento

- Dinero
- Tiempo Presupuesto
Sacrificio _'/ - Esfuerzo

——

Lo que si hay que buscar es que el cliente perciba el valor de lo que se le esta
entregando, esto se logra evitando ineficiencias y aplicando tacticas como las
siguientes:

O FEE

Informacion: como ir, horarios, uso, ofertas, productos, etc.

Acogida y recepcion: reservas, esperas, bienvenida, etc.

Hospitalidad: amabilidad, gestién de quejas, atenciones, actitud del
personal.

Vigilancia: seguridad de las pertenencias de los clientes.

Facturacion y pago: exactitud y claridad de la factura, medios y facilidades
de pago, y sobre todo rapidez.

Detalles: invitaciones, presentacion de los platos, montaje de la mesa, etc.

ADMINISTRACION DEL FLUJO DE MANUFACTURA
CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
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Promedico cuenta con departamentos o (direcciones ver figura debajo) que actian
en diferentes ramas del servicio, pero que al mismo tiempo se entrelazan al
complementar uno con otro, este resultado se ve reflejado en el servicio al cliente
final, que es el encargado de evaluar y calificar todo ese proceso interno de la
entidad de marketing, logistica, manufactura y compras sin ni siquiera conocerlo,
Su opinion esta dada por lo que a él se le presenta en el servicio final, con entrega
de pedidos a tiempo, cubrimiento de necesidades, flexibilidad ante las peticiones,
excelente calidad, atencion, cumplimiento de los servicios acordados, formas de
credito.

Promedico para su marketing como componente en la administracion del flujo de
manufactura tiene muy en cuenta para el cumplimiento de los servicios acordados,
los productos y servicios, los precios, la distribucién, la promocién que
ofrece:

Productos y servicios

Dentro de los productos mas destacado de servicio a la mesa, estan platos de
alimentos como lo son: el sancocho de gallina, el sudado de pollo, tilapia frita,
sobrebarriga a la criolla, bistec de carne, Milanesa de pollo y carne, acompafados
de arroz, tostadas, tajadas o papitas a la francesa también deliciosas ensaladas,
salsas, jugos naturales o artificiales segun la preferencia del cliente se la varia los
acompafamientos y se es flexible a alguna preparacion especial.

4 N
PREVISION
S
N
AHORRO Y CREDITO
\, J
( N
CLIENTE PROMEDICO EDUCACION
\, J
( N
SERVICIO EN LINEA
\, J
4 N
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Los productos que ingresan a Promedico en general son coordinados por el
departamento de compras que se encarga de gestionar los requerimientos,
desembolsos de dinero para las compras, contacto con proveedores, garantias de
productos adquiridos, manejo de tiempos en los puntos para que los productos
lleguen oportunamente, coordinacion de transporte, etc. Realizan toda la gestion
alrededor de la compra para suministrar a Promedico los productos necesarios, en
buen estado, a tiempo y en el lugar requerido.

LOS PRECIOS, Promedico ofrece a sus asociados diferentes servicios y menus
en los que el precio hace parte fundamental de la preferencia de estos porque son
deliciosos platos, variados lugares alrededor del pais con estadia a precios mas
bajos y con la mejor atencion.

Plaza (Distribucion), Promedico actia en una plaza de mercado ya establecida por
las politicas de la entidad que es el componente medico titulado, sus familias, los
estudiantes de medicina. Para esto planea visitas a las universidades y
consultorios.

Publicidad y promocion, La mayor fuerza en promocion que se realiza en
Promedico es su portafolio de servicios en el que incluye a los médicos, sus
familias e invitados con un excelente servicio porque un cliente satisfecho atrae
mas clientes y al moverse en esta rama de medicina es muy facil que ese
resultado de complacencia de un asociado llegue a otro, esta es una arma de
doble filo porque si hay insatisfaccion del cliente se crea un ambiente de
inseguridad en el gremio.

Promedico es una entidad que tiene en cuenta aspectos del medio ambiente, por
esta razon tiene programas de recoleccion, reciclaje, seleccion, almacenamiento
adecuado para el manejo de basuras, muchas de ellas son organicas ocasionadas
por la preparacion y sobras de alimentos, estas son utilizadas para abono de los
arboles, alimento de animales, las que no se pueden reutilizar van al depdsito de
basuras que luego es recogido por la entidad publica estipulada.

Al ingresar los asociados a alguna de nuestras sedes es recibido con un saludo
amable y cordial con las indicaciones de donde puede parquear y ubicarse junto

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
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con su familia he invitados, alli es atendido por un auxiliar de servicio que presenta
la carta donde el asociado escoge el menu, desde ese mismo momento el tiempo
de respuesta es uno de los factores mas importantes para que la atencion sea
excelente, los platos son despachados por los auxiliares de cocina y llevados a la
mesa entre 15 y 20 minutos después de solicitar el servicio, durante ese tiempo se
les ofrece las bebidas y productos de picar como tostadas de platano y papas a la
francesa.

Después del consumo se facilita la cuenta que es cancelada con alguno de los
medios de pago presentados por la entidad, efectivo, tarjeta débito, crédito y
pagare estos son cargados a la cuenta del asociado y deben ser cancelados
conforme a las cuotas escogidas por el asociado.

Factura para Factura para
El client[:e REVISION it i
DELA
FACTURA
Revision dé
L CLIENTE ;
Rlecibimient Pedido Y
Cliente Pedido ENTREGA REALIZACIT ATERRIZAR
Sollt_:ltado por PEDIDO ON DE LA PAGARES
El cliente FACTITRA
Pedido listo T
Pedido para cliente v pe
ATENCION TOMA DE VERIFICAR Contable -~ T
CLIENTE PEDIDO PEDIDO + CONTABILI *,
! ZACION i
- ) . FACTURA !
Reqgistro manual Pedido para el em
O|sistematizado cliente después de
Para Contabilizacion
Pedido:~ ENTREGA el BECLAMAR
REGISTRQ — ' DB — ' PEDIDD
DE PEDIDO . ;
Cliente COMANDA mesero
ARCHIVO ¢ iespues d
Aterrizar
Se almacen ~.._____..  pagares
Pedido

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT

26



Dentro de las metas de cumplimiento de servicio al cliente se tiene cubrir y superar
las expectativas del cliente por esta razén Promedico tiene cierta flexibilidad en
algunas peticiones de los clientes como en algunos menus especiales, separacion
de cabafas en alguna fecha, prestacion de las sedes a invitados por medio de
algun asociado, acuerdos de pagos para morosos, etc.

Todo el servicio de Promedico esta enfocado a:

Crecimiento

Posicionamiento

Desarrollo
Institucional

PROMEDICO

Desarrollo
econdémico y
social del médico

Respohsabilidad
social

Crecimiento

Lograr un crecimiento sostenido, sistematico y ordenado en cuanto a numero de
asociados, cobertura geogréfica, activos y fondos mutuales asi como innovar en
productos y servicios.

Posicionamiento

Ser reconocidos por las organizaciones publicas y privadas relacionadas vy
los médicos colombianos, como la primera entidad de prestacion de servicios
integrales para los médicos.

Desarrollo institucional

Desarrollar a Promedico como una organizacion inteligente, modelo en
gestion integral y con resultados sobresalientes.

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
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Desarrollo econdmico y social del médico

Desarrollar programas y servicios que contribuyan a la satisfaccion integral de las
necesidades de los médicos mediante la entrega de una oferta de valor
claramente diferenciada.

Responsabilidad social

Gestionar un sistema de aporte a la comunidad y el medio ambiente con el fin de
generar valor a sus grupos de interés.

8. Avance No. 3 Proyecto Final

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

1. El grupo, apoyado en el archivo de Excel de las 106 mejores practicas en
logistica, debe elaborar un Benchmarking, utilizando las siguientes calificaciones:
e 5 aplica la mejor practica
e 3 aplica en parte la mejor practica
e 1 No aplica la mejor préactica

2. Con la informacion debidamente tabulada, el grupo de manera creativa, debe
elaborar los graficos y analisis que consideren pertinentes, para explicar el estado
actual de la empresa objeto de estudio, con relacién a la aplicacion de las 106
mejores practicas.

MEJORES PRACTICAS EN SCM Y LOGISTICA CALIFICACION
1 |La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza "Requerimientos 3
Logisticos" como base para la segmentacion de los clientes

2 | La Red de Negocios de la EMPRESA sigue un plan para establecer 3
sociedades y/o alianzas.

3 | La Red de Negocios de la EMPRESA incrementé la rotacion de 5
inventarios al menos en un 25% en los dltimos tres afios.

4 | La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza ampliamente "equipos de 3
trabajo interfuncionales" para realizar las operaciones diarias.
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Los sistemas de informacién logisticos de La Red de Negocios de la
EMPRESA estdan siendo ampliados para incluir mas aplicaciones
integradas.

La Red de Negocios de la EMPRESA comparte efectivamente
informacion operacional externamente con Clientes y/o Proveedores.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene la habilidad adecuada para
compartir tanto la informacion estandarizada como personalizada,
externamente con Clientes y/o Proveedores.

La Red de Negocios de la EMPRESA estimula la implementacion de
mejores practicas Logisticas.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha redisefiado a profundidad
rutinas y procesos de trabajo en los ultimos tres afios.

Los sistemas de pago (compensacion), incentivos y bonificaciones en
La Red de Negocios de la EMPRESA estimulan la adhesion a las
politicas y procedimientos establecidos.

Las operaciones Logisticas de La Red de Negocios de la EMPRESA
se enfocan hacia facilitar el éxito de los Clientes “clave" principales.

La Red de Negocios de la EMPRESA es capaz de adaptarse a un
amplio rango de requerimientos especificos de los Clientes,
implementando soluciones preplaneadas.

La Red de Negocios de la EMPRESA obtiene informacion directamente
de los Clientes para facilitar la formulacién de planes operacionales y
reducir la dependencia de los pronosticos.

La calidad de los datos disponibles sobre el "desempefio” en La Red
de Negocios de la EMPRESA es mejor hoy, que hace tres afios.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha implementado medidas de
desempefo que abarcan todas las relaciones del Supply Chain.

Los ejecutivos de La Red de Negocios de la EMPRESA saben
comparar el desempefio Logistico general, con el de los competidores
principales.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene estrategias de servicios
Logisticos diferentes y especificos para diferentes Clientes.

El desempefio de La Red de Negocios de la EMPRESA se orienta
hacia la integracion de las operaciones con los socios del Supply
Chain.

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza con éxito las soluciones
Logisticas basadas en el tiempo, tales como: reaprovisionamiento
continuo, respuesta rapida y justa a tiempo con los Clientes y
Proveedores.
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La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido su estructura
organizacional formal para integrar mejor las operaciones.

La Red de Negocios de la EMPRESA establece, con sus Clientes y
Proveedores, "relaciones de Supply Chain Management”, que operan
bajo principios de riesgo y beneficio compartidos.

Las bases de datos para la planeacion y la operacién de la Logistica
estan integradas a través de aplicaciones dentro de La Red de
Negocios de la EMPRESA.

La Red de Negocios de la EMPRESA mantiene tanto una base de
datos integrada, como métodos de acceso a la misma, en tal forma que
facilitan "compartir la informacion”

La Red de Negocios de la EMPRESA destina empleados suyos, en las
instalaciones de los Clientes y/o Proveedores para facilitar la
coordinacion.

Las operaciones Logisticas se ejecutan de manera estandarizada, "a
todo lo largo y ancho" de La Red de Negocios de la EMPRESA.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido notablemente sus
instalaciones y la complejidad de sus operaciones en los ultimos tres
afnos.

La confiabilidad en las entregas de La Red de Negocios de la
EMPRESA se ha incrementado en los ultimos tres afos.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido notablemente la
complejidad del mercado relacionado con sus productos y servicios en
los ultimos tres afios.

La Red de Negocios de la EMPRESA busca activamente relaciones
comerciales y programas, diseflados para que sus Clientes se
involucren mas alla de las meras transacciones comerciales.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha asignado a los Clientes
puntos de stock primarios y secundarios para una respuesta
automética en casos de rupturas (agotamiento) de stocks.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha incrementado su flexibilidad
operacional mediante la "cooperacion” en el Supply Chain.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha desarrollado programas para
"postergar o posponer" la produccién o ensamble del producto final,
hasta cuando se tenga certeza de las preferencias del Cliente.

El nimero de medidas de desempefio interno que se usan con
regularidad en La Red de Negocios de la EMPRESA, se ha
incrementado en los dltimos cinco afos.

Los ejecutivos en La Red de Negocios de la EMPRESA toman
decisiones utilizando las medidas del "costo total".
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La Red de Negocios de la EMPRESA hace Benchmarking sobre
mejores practicas y/o procesos y comparte los resultados con sus
Proveedores.

La orientacion de La Red de Negocios de la EMPRESA se ha
desplazado desde la direccidon por funciones a la direccion por
procesos.

La Red de Negocios de la EMPRESA define claramente, junto con sus
socios de Supply Chain, tanto operaciones especificas como
responsabilidades.

Durante los tres ultimos afios La Red de Negocios de la EMPRESA ha
reducido por lo menos en un 25% el "Lead Time" de orden de pedido-
envio-entrega.

Los mandos medios (ejecutivos) de La Red de Negocios de la
EMPRESA estan autorizados para tomar decisiones autbnomamente
en conformidad con las politicas establecidas.

La Red de Negocios de la EMPRESA logra integrar exitosamente sus
operaciones con las de sus Clientes y Proveedores, mediante el
desarrollo de programas y actividades interconectadas.

La informacion de La Red de Negocios de la EMPRESA es precisa y
oportuna y se le preserva de tal manera que se facilita su uso.

La Red de Negocios de la EMPRESA comparte efectivamente entre
todos sus procesos la informacion operacional.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene una capacidad adecuada
para compartir internamente, tanto la informacién estdndar como
especifica de cada Cliente.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene politicas y procedimientos
establecidos de comun acuerdo, para estandarizar las operaciones
Logisticas.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene programas en desarrollo,
para implementar desempefios Logisticos estandar.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene un programa flexible de
servicios especiales que pueden ser adecuados a demandas
cambiantes de los Clientes.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene programas que autorizan y
satisfacen solicitudes especiales hechas por Clientes selectos (clientes
clase A).

En comparacion con hace tres afios, la capacidad logistica de La Red
de Negocios de la EMPRESA ha mejorado en el responder (Pull-halar),
mas que en el ejecutar operaciones predeterminadas (Push-empuijar).
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Hoy en dia, los datos para medir el desempefio Logistico y el de La
Red de Negocios de la EMPRESA en general, estan disponibles de
una forma mas oportuna que hace tres afnos.

Fuera de nuestras estadisticas internas de servicio al Cliente, La Red
de Negocios de la EMPRESA emplea un programa formal que mide la
satisfaccion de los Clientes.

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza puntos de referencia
Benchmarking fuera de nuestra propia industria.

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza referencias de beneficio
Benchmarking en medidas de desempefio.

La Red de Negocios de la EMPRESA estd comprometida en alcanzar
un desempenio Logistico 0 defectos.

En La Red de Negocios de la EMPRESA se piensa y se acepta que
tanto la direccion estratégica como el papel y el desempefio de
nuestros socios de Supply Chain son claves para lograr nuestro éxito.

La Red Logistica de La Red de Negocios de la EMPRESA contempla
una combinacion de instalaciones de distribucion, entrega muelle a
muelle y operaciones de entrega especial, para satisfacer los
requerimientos especiales de los Clientes.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene programas de accion, para
capturar la experiencia y experticia de las personas y transmitir estos
conocimientos a toda la organizacion.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha establecido guias para el
desarrollo, mantenimiento y monitoreo constante de las relaciones
entre los miembros del Supply Chain.

Los sistemas de informacién Logisticos de La Red de Negocios de la
EMPRESA capturan y mantienen los datos en tiempo real.

En La Red de Negocios de la EMPRESA no tiene problemas para
compartir informacion estratégica con determinados Clientes vy
Proveedores.

La Red de Negocios de la EMPRESA emplea activamente estandares
industriales para el intercambio de datos.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha reducido substancialmente la
complejidad de canales en los ultimos tres afios.

La Red de Negocios de la EMPRESA regularmente alcanza los
objetivos de los rendimientos Logisticos establecidos.

En La Red de Negocios de la EMPRESA se revisan con regularidad los
compromisos de servicios especificos al Cliente, con el proposito de
expandirlos o eliminarlos.
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Las operaciones Logisticas de La Red de Negocios de la EMPRESA
estan sincronizadas con las operaciones de los Clientes vy
Proveedores.

En La Red de Negocios de la EMPRESA disponemos de amplias
medidas de desempefio Logistico en términos de costo, productividad,
servicio al cliente, administracion de activos y calidad.

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza costeo basado en la
actividad (ABC) en Logistica.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha invertido en tecnologia para
facilitar el intercambio de datos entre organizaciones o miembros del
Supply Chain.

Conjuntamente con Clientes "clave" La Red de Negocios de la
EMPRESA formula y desarrolla planes estratégicos

La Red de Negocios de la EMPRESA ha establecido la tradicion de
permitir que sus Proveedores participen en la toma de decisiones
estratégicas.

En La Red de Negocios de la EMPRESA, el desempefio Logistico se
presenta en términos de tasa de retorno sobre la inversién o sobre los
activos.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene establecido un programa
gue integra y facilita requerimientos de los Clientes a todo lo largo y
ancho de nuestras unidades estratégicas.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha establecido una serie de
practicas de cooperacién para Clientes y Proveedores, en aquellas
situaciones en que la empresa NO es el actor o participe principal.

La Red de Negocios de la EMPRESA utliza un proceso de
visualizacion Logistica formal para identificar requerimientos Logisticos
de futuros Clientes.

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a compartir los
resultados de desempefio de sus Proveedores, con otros Proveedores
que desean cooperar.

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a asesorar a sus
Proveedores de servicios, en la financiacion de sus equipos de capital.

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a financiar a sus
Proveedores, en la adquisicion de sus equipos de capital.

Los sistemas de informacion estan siendo expandidos de manera que
puedan reflejar mas procesos integrados a todo lo largo y ancho de La
Red de Negocios de la EMPRESA.
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Los sistemas de informacién logistica de La Red de Negocios de la
EMPRESA facilitan el comercio electrénico y los negocios electrénicos
via Internet.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene establecidas guias,
(protocolos), para dar por terminadas las alianzas y asociaciones.

La Red de Negocios de la EMPRESA coopera con los Clientes y
Proveedores en la formulacion de los prondsticos y en la planeacion.

El desempefio Logistico de La Red de Negocios de la EMPRESA
guarda relacion con el EVA.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene en accién programas
tendientes a generar un impacto positivo sobre los Proveedores
primarios y secundarios.

La Red de Negocios de la EMPRESA comparte recursos tecnolégicos
con sus Proveedores clave con el propésito de facilitar operaciones.

La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza iniciativas para identificar
valor agregado para el Consumidor Final, que es aportado por la
logistica

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a considerar
inversiones en suministro de materiales o en procesos de desarrollo de
nuevos productos o servicios

La Red de Negocios de la EMPRESA est4 dispuesta a compartir
resultados de alto desempeiio con los Proveedores de Servicios.

La Red de Negocios de la EMPRESA estd dispuesta a compartir
resultados de alto desempefio con clientes que deseen cooperar.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha simplificado notablemente
"operaciones complejas” mediante el desarrollo de operaciones
separadas enfocadas en canales individuales, durante los tres ultimos
afnos.

El desempefio Logistico de La Red de Negocios de la EMPRESA se
reporta sobre la base del Costo Total, el cual incluye el costo de
capital.

La direccién de La Red de Negocios de la EMPRESA tiene claro que el
enfoque de Supply Chain, implica una elevada dosis de Empowerment.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha desarrollado interfaces (de
informacion) con los Clientes, en tal forma que permiten importantes
ajustes de ultimo momento sin perder la eficiencia planeada.

Los ejecutivos de La Red de Negocios de la EMPRESA estan en
capacidad de identificar las érdenes de pedido que generen utilidades.

La Red de Negocios de la EMPRESA tiene claramente definida una
estructura legal para orientar la cooperacion en el Supply Chain.
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La Red de Negocios de la EMPRESA utiliza capacidades Logisticas
como una base para seleccionar Proveedores.

La Red de Negocios de la EMPRESA comparte los costos de
investigacion y desarrollo y sus resultados con sus Proveedores
primarios.

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a comprometerse
a compartir responsabilidades con sus Proveedores, en el desarrollo y
comercializacion de nuevos productos y/o servicios.

Los incentivos de La Red de Negocios de la EMPRESA se
fundamentan en el mejoramiento de procesos.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha disminuido significativamente
el namero de Proveedores para mejorar la integracion en el Supply
Chain

Cuando La Red de Negocios de la EMPRESA ha estado en
situaciones de lider, ha establecido claramente los limites de
comportamiento aceptables, en una asociacion o alianza.

En los ultimos tres afos, La Red de Negocios de la EMPRESA ha
aumentado el uso de la planeacioén integrada de inventarios, transporte
y almacenamiento.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha establecido una fuerte Red de
Proveedores que estimula la cooperacion con los Proveedores
primarios y secundarios.

La Red de Negocios de la EMPRESA esta dispuesta a establecer
acuerdos a largo plazo con los Proveedores.

El desempefio Logistico de La Red de Negocios de la EMPRESA se
presenta en términos del impacto que se genera sobre el P y G de la
misma.

La Red de Negocios de la EMPRESA ha aumentado el uso de
estandares EDI (XLM) durante los ultimos tres afios.

La Red de Negocios de la EMPRESA se ha comprometido activamente
en iniciativas tendientes a normalizar practicas y operaciones en el
Supply Chain.

La Red de Negocios de la EMPRESA comparte con los socios del
Supply Chain un sistema de expectativas y realiza actividades para
alcanzarlas.
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Numero Aplicacion No %
Eventos Eventos

5 Aplica la mejor practica 37 35%

3 Aplica en parte la mejor 58 55%
préactica

1 No aplica la mejor practica 11 10%

106 100%

Aplicacion de las 106 Mejores
Practicas de la Empresa
Promedico
10%

M Aplica la mejor practica

M Aplica en parte la mejor
practica

No aplica la mejor practica

En cuanto a la aplicaciéon de la logistica la empresa Promedico ha logrado
cumplir con el 35% de las diferentes practicas establecidas por el SCM y se
encuentra implementando constantes cambios para superar este porcentaje; se
puede evidenciar también en el grafico que la empresa estd en mejoramiento
continuo; al encontrar que el 55% de las mejores practicas estan en funcion de
segmentar los clientes, ampliar el mercado, generacién de utilidades, intercambio
de informacion con los proveedores, uso de estandares EDI, una buena
planeaciéon etc . Esta informacion sobre el manejo de los diferentes procesos
debe ser revisada por auditoria interna junto con cada uno de los lideres de area,
para que sea transmitida y divulgada al personal, de manera que se aplique y se
lleve a oportunidades de mejora.
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PROMEDICO
Segmento Completo

Aplica la mejor Aplica en parte la Mo aplica la mejor
practica mejor practica practica

En el grafico podemos observar que la empresa ha llegado a un 37% en el
cumplimiento optimo de las diferentes practicas establecidas en el SCM, y que el
57% requiere de continuidad y dedicacion para la implementacion de cada
practica. Como también se debe iniciar con el 11% revisando el cumplimiento de
metas en los procesos respectivos.

Promedico es una empresa que esta en proceso de mejoramiento continuo en el
que tiene en cuenta para su red de negocios la importancia de los requerimientos
logisticos los cuales toma como base para adaptarse al mercado cambiante en el
gue cada vez los clientes son mas exigentes, tienen nuevos requerimientos y
solicitan complacencias personalizadas.

Dentro de las mejores practicas en scm y logistica Promedico tiene muy en cuenta
para seguir mejorando su parte interna por que aplica solo en parte la mejor
practica como: los requerimientos logisticos, rotacion de inventarios, utilizacion de
equipos interfuncionales, la estimulacion para la implementacion de las mejores
practicas, redisefios de procesos de trabajos, adaptacion a los requerimientos de
los clientes, soluciones logisticas como; reaprovisionamiento continuo, respuesta
rapida y justa a tiempo con los Clientes y Proveedores entre muchos otros.
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e Estandarizar las
Requerimientos

Cooperacion para operaciones

i Logisticos
Clientes y Logisticas

Proveedores

Valor Agregado Utilizacion de
para el Consumidor Equipos
Interfuncionales

Soluciones Estimulacidn para la

Logisticas Implementacién de
las Mejores Practicas

Adaptacién a los Rediserios de
Requerimientos Procesos de
de los Clientes Trabajos

La parte externa que rodea a Promedico también es muy importante porque
influye en el mejoramiento de la entidad, por eso hay que tener mas en cuenta la
competencia y el mercado cambiante, porque aunque Promedico es una entidad
gue vincula solo médicos titulados, trabaja con estudiantes proximos a graduarse
de medicina sus familias y amigos, por lo cual no tiene una competencia
potencialmente activa, si tiene que auto superarse con un excelente portafolio,
superar las expectativas de los asociados, evitar retiros, inconformidades,
buscando cada vez mas asociados, por lo cual las mejores practicas en SCM y
logistica representan ese proceso a seguir para lograr las metas de la entidad
como lo son ganarse la confiabilidad de los asociados actuales, la vinculacion y
permanencia de mas asociados.

Es un reto para Promedico lograr subir ese porcentaje (35%) de aplicacion de las
106 mejores practicas en SCM y logistica; vinculando su parte interna, externa,
sus proveedores y clientes.
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9. Avance No. 4 Proyecto Final

Desarrollo del Trabajo Avance 4

1. Un estudio sobre caracterizacion de la Logistica en su empresa. El
estudio debe anexar todos los instrumentos debidamente
diligenciados por su grupo.

Promedico por medio del modelo referencial busca mejorar la red de toda la
empresa buscando la interrelacion de los diferentes departamentos, la
empresa maneja el concepto de sistema en donde todas sus partes tienen
cierta autonomia pero asi mismo dependen las unas de las otras si una sola
falla, afecta el funcionamiento de toda la entidad.

Para el concepto logistico de Promedico se realiza una entrevista a los
ejecutivos de la empresa utilizando la observacion y analisis de la
informacion.

Personal entrevistado

Ejecutivo de Direccion General
Ejecutivo de Logistica,

Ejecutivo de Mercadeo

Ejecutivo de compras y Distribucion
Ejecutivo de finanzas

Las entrevistas se encuentran en documentos anexos, como también el
archivo Excel con los graficos.

2. Informe ejecutivo
Descripcion de la empresa.

PROMEDICO es un Fondo de Empleados exclusivamente para médicos
cuyo domicilio principal esta ubicado en la ciudad de Cali. La entidad fue
creada el 17 de julio de 1974. Mediante Resolucién No.216 del 5 de mayo
de 1975 obtuvo la Personeria Juridica que le da vida legal.

La creaciéon de PROMEDICO se remonta al afio de 1973 cuando un grupo
de profesionales de la medicina residentes en Cali, reunidos en Asamblea
de Asomeva, decidieron crear una organizacion exclusiva de meédicos,
basada en los principios de la solidaridad, igualdad y beneficio social que
cumpliera una labor de cubrimiento de las necesidades socioeconomicas de
sus asociados.
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Transcurridos 6 afios de arduo trabajo, PROMEDICO adquirié una casa en
el lugar en donde hoy esta ubicado el edificio de la sede principal. La
construccion de la sede actual se inicié en 1993 y finalmente fue inaugurada
en diciembre de 1994.

En 1981 un decreto del Gobierno Nacional orden6é que todos los Fondos
deben ser de empleados y no puede haber Fondos como el que existia.
PROMEDICO se acoge a la Ley y se convierte en el Fondo de Empleados
Médicos de Colombia, conservando su sigla.

PROMEDICO en el afio 2003 inicié un importante proceso de cambio, que
con el concurso de todos le ha permitido convertirse en una de las
entidades lider a nivel nacional en el mejoramiento de la calidad de vida
del médico y su familia.

El Direccionamiento Estratégico es, en esencia, una nueva manera de
hacer las cosas y un valiosisimo instrumento que busca el cumplimiento de
nuestra mision y vision.

Hoy, 38 afios después de su fundacion, PROMEDICO ha fortalecido sus
servicios y presencia en varias regiones del pais, constituyéndose como
una organizacion fuerte y con gran liderazgo a nivel nacional.

CONTACTO SEDE
CALI Avenida 6AN No. 22N-54
PBX (2) 6604400

E-mail: promedico@promedico.com.co

MISION

Generar seguridad y bienestar de forma exclusiva al médico y su entorno familiar,
a través de servicios de prevision, ayuda financiera, recreacion y educacion de
calidad, que satisfagan sus necesidades de manera oportuna y eficaz, con
presencia nacional y sedes en las principales ciudades de Colombia, mediante un
equipo de Asociados y empleados competente y comprometido, con altos valores
organizacionales.
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VISION

Ser reconocidos en Colombia y Latinoamérica como la Organizacion que apoya
el crecimiento integral del médico y su grupo familiar, mediante la prestacion de
servicios personalizados, oportunos y célidos, inspirados en una Cultura
Organizacional de Calidad Total y Sostenibilidad.

POLITICA DE CALIDAD

Garantizar a nuestros asociados y sus beneficiarios servicios dinamicos de
excelente calidad que satisfagan sus necesidades, mediante el mejoramiento
continuo de los procesos organizacionales y creando valor a través de un equipo
humano competente y comprometido con los imperativos estratégicos.

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
41



La estructura organizacional de Promedico
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Junta Directiva

Gerente

Revisor Fiscal

Comité de
Control Social

Presidente
Dr. Harold Dario Pineda B
Anestesidlogo

Vicepresidente

Dr. Jairo Arango A,
Médico General
Esp. Admin Empresas

Secretario
Dr. Fredy &rturo Orozco
Cirujano Pediatra

Principales

Dr. Gerardo M, &ndrade O.
QOrtopedista - Traumatélogo

Dr. German E. Storino P,
Cirujano General

Dr. Luis Antonio Delgado i,
Anestesidlogo

Principal
Dr. Javier Alonso Berdn Z.

Principal
Freddy Grande Benavides

Principal
Dr. Pedro José Villamizar B.
Cirujano Pediatra

Principal
Dr. Jesus &, Garcia E.
Meédico General

Principal
Dra. Olga Lucia Pérez O,
Cirujano Intensivista

Organos de Administracion y Control

Suplente
Dr. Luis Eduardo Rojas G.
Gerencia en Servicios de Salud

Suplente
Dr. José Alfredo Serna Q.
Meédico Familiar

Suplente

Suplentes

Dr. Rubén Dario Hernandez 5.
Ortopedista - Traumatélogo

Dr, Alvaro José Gonzalez &.
Salud Familiar

Dr. Carlos Enrigue &ngarita M,
fnestesidlogo

Suplente
Dr. Oscar Davalos

Suplente
Sandra ¥ Grande Benavides

Suplente
Dr. Servio E. Buelvas 5.
Médico General

Suplente
Dr. Carlos Egas Rosero
Gineco-obstetra

Suplente
Dr. Jhonny Ramos D.
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Linea de productos de Promedico

e Productos
Dentro de los productos mas destacado de servicio a la mesa, estan platos de
alimentos como lo son: el sancocho de gallina, el sudado de pollo, tilapia frita,
sobrebarriga a la criolla, bistec de carne, Milanesa de pollo y carne, acompafados
de arroz, tostadas, tajadas o papitas a la francesa también deliciosas ensaladas,
salsas, jugos naturales o artificiales segun la preferencia del cliente se la varia los
acompafiamientos y se es flexible a alguna preparacién especial.

e Servicios
Promedico presta un servicio de alimentacion preparado con materias primas de
calidad controlado en toda la cadena de suministros hasta la prestacion del
servicio en la mesa.

Se ofrece un servicio de alimentacion para sus asociados, sus familias e invitados
a la sede, que incluye servicios de desayuno, almuerzo, cena, postres, refrigerios.

e Servicios generales,

PREVISION

AHORRO Y CREDITO

CLIENTE

EDUCACION

PROMEDICO

SERVICIO EN LINEA

BIENESTAR
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Desarrollo Estratégico de Servicio al Cliente

Dentro del desarrollo estratégico de servicio al cliente Promedico cuenta con una
serie de servicios acordados para sus asociados como lo son:

. PREVISION, dentro del servicio de prevision se encuentran diferentes
amparos mutuales, por fallecimiento, incapacidad, invalidez, vejez, entre otros con
los cuales el asociado o la familia pueden tener un apoyo de Promedico en caso
de ocurrir cualquiera de estos eventos.

. AHORRO Y CREDITO, El asociado puede confiar sus ahorros a una
entidad seria; al igual que compartir sus necesidades en caso de solicitar un
crédito por vivienda, vehiculo, especializacion medica entre otros.

. EDUCACION, Promedico socializa informacion para el asociado
colaborando para la actualizacion de conocimiento, como en el caso de Hinari -
Revistas Médicas On Line; esta es una coleccion de revistas digitales que facilita
el acceso a una de las mas extensas colecciones de literatura biomédica y de
salud en los paises en via de desarrollo. En la actualidad HINARI cuenta
aproximadamente con 3.800 revistas que benefician a estudiantes e
investigadores de la salud.

. SERVICIO EN LINEA, Dentro del servicio en linea Promedico cuenta con
una serie de informacion para los asociados sobre sus servicios y la manera de
acceder a ellos.

. BIENESTAR, Dentro del bienestar Promedico presenta una serie de
alternativas donde el asociado, su familia e invitados pueden disfrutar de
hermosas zonas campestres o agradables lugares como Cartagena especiales
para pasar vacaciones o dias de esparcimiento alejados de la rutina y el estrés
gue tanto se presentan por la dificil tarea de los médicos donde cuentan con poco
tiempo para dedicarse a si mismos y las familias.

En la parte de bienestar Promedico ofrece a sus asociados diferentes lugares
algunos de campo como la sede campestre Rozo u otros como los apartamentos
en Cartagena, en esta parte se presenta la preparacion y suministro de alimentos
como un servicio oportuno que acompafa la estadia en los diferentes sitios,
haciendo que los clientes se sientan como en su casa con deliciosos platos tipicos
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Servicios Generales promedico
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MODELO REFERENCIAL EN LOGISTICA DE LA EMPRESA

ELEMENTO DEL MODELO CALIFICACION | MINIMA | MAXIMA |MEDIA | DES.ESTANDAR [OBSERVACION
CONCEPTO LOGISTICO 3 1,00 5,00 2,53 1,43 Debilidad Relativa
ORGANIZACION Y GESTION LOGISTICA 3 2,00 5,00 3,16 0,90 Debilidad
TECNOLOGIA DE MANIPULACION 3 1,00 5,00 3,37 1,38 Debilidad
TECNOLOGIA DE ALMACENAJE 3 1,00 5,00 3,00 1,41 Debilidad
TECNOLOGIA DE TRANSPORTE INTERNO 3 1,00 5,00 3,00 1,19 Debilidad
TECNOLOGIA DE TRANSPORTE EXTERNO 3 1,00 5,00 3,44 1,15 Debilidad
TECNOLOGIA DE INFORMACION 4 1,00 5,00 2,80 1,24 Debilidad Relativa
TECNOLOGIA DE SOFTWARE 4 3,00 5,00 4,00 0,89 Fortaleza Relativa
TALENTO HUMANO 3 2,00 5,00 4,00 0,95 Fortaleza Relativa
INTEGRACION DEL SUPPLY CHAIN 3 2,00 5,00 3,17 1,03 Debilidad
BARRERAS DEL ENTORNO 4 1,00 5,00 3,03 1,29 Debilidad
MEDIDA DEL DESEMPERNO LOGISTICO 4 3,00 4,00 3,50 0,71 Debilidad
LOGISTICA REVERSA 4 3,00 5,00 4,00 1,00 Fortaleza Relativa

Caliﬁﬂ:ic’)n Fingl Vs. Modglo 3,39 1,00 5,00 3,30 1,14 Dehilidad

El Modelo Referencial de Logistica de la empresa PROMEDICO recoge el
concepto a aplicarse en un Supply Chain o Red Adaptativa, con el propdésito de
incrementar la competitividad de la misma. No se trata, entonces, del
“‘mejoramiento de la competitividad” de la empresa, sino de toda la red clave. El
Modelo Referencial recoge las tendencias internacionales en Logistica.

A través de este ejercicio se pretende revisar el modelo actual con la realizacion
de entrevistas a personal administrativo y operativo de la empresa aplicando los
elementos que lo componen.

Sirve para construir un conocimiento amplio y claro sobre Logistica en una la Red
Adaptativa, para formular estrategias en logistica articuladas a las estrategias en
Supply Chain Management y, a la estrategia del negocio o de la industria de la
empresa PROMEDICO, para formular planes de formacién y capacitacion en
logistica y, en general para tomar decisiones orientadas al mejoramiento de la
competitividad de la empresa. En la aplicacién de las entrevistas y analisis de
estas, en cada uno de los elementos que componen el Modelo Referencial en
logistica se detectaron debilidades en la mayoria de los procesos, sin embargo
sus enfoques estan puestos en pro de una correcta aplicacion de dichos
elementos, como lo es la capacitacién de sus empleados, la utilizacion de las tics
en sus procesos, Y la correcta aplicacion de las politicas de la empresa que
permitiran en adelante ir incrementando la competitividad de la empresa .
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Se encontré fortaleza en los procesos de tecnologia de software, talento humano
y logistica reversa. El concepto logistico la empresa lo tiene claro sélo falta ajustar
el programa para mejorar los procesos logisticos y aplicarlos al mejoramiento de
los costos y al servicio logistico.

El nivel de cumplimiento del Modelo Referencial en logistica en el resto de
elementos que componen la red adaptativa son tendientes a la excelencia segun
en entrevistas realizadas (ver anexo entrevistas) y la tabulacion y grafico de estas
(ver anexo tabulacion y graficos).

Se recomienda revisar y controlar el sistema de gestidon de la calidad, gestion del
cambio y mejoramiento continuo y sistematicamente establecer programas para
mejorar el valor de cada proceso que repercutira en adelante en un producto a la
luz de los deseos de los consumidores finales y, para esto debe involucrar toda la
estructura de la empresa y de la Red Adaptativa.

En conclusién La empresa PROMEDICO tiene un nivel de evaluacion medio
“relativo” con respecto al nivel de cumplimiento del Modelo Referencial en
Logistica-Ver documentos de soporte anexo.

Concepto Logistico

Gestion Logistica

Tecnologia Manipulaciéon

Tecnologia Almacenaje

Transporte Interno

Transporte Externo

Tecnologia Informacién

Elementes Modelo

Desempenio Logistico

Logisitica Reversa

0,0 05 10 1.5 20 25 30 35 4,0

Calificacion

Todo el servicio de Promedico esta enfocado a:
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Crecimiento

Posicionamiento

Desarrollo
Institucional

PROMEDICO

Desarrollo
econdémico y social
del médico

Respohsabilidad
social

Crecimiento

Lograr un crecimiento sostenido, sistematico y ordenado en cuanto a niumero de
asociados, cobertura geogréfica, activos y fondos mutuales asi como innovar en
productos y servicios.

Posicionamiento

Ser reconocidos por las organizaciones publicas y privadas relacionadas y
los médicos colombianos, como la primera entidad de prestacion de servicios
integrales para los médicos.

Desarrollo institucional

Desarrollar a Promedico como una organizacion inteligente, modelo en
gestion integral y con resultados sobresalientes.

Desarrollo econdmico y social del médico

Desarrollar programas y servicios que contribuyan a la satisfaccion integral de las
necesidades de los médicos mediante la entrega de una oferta de valor
claramente diferenciada.

Responsabilidad social

Gestionar un sistema de aporte a la comunidad y el medio ambiente con el fin de
generar valor a sus grupos de interés.
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10. Avance No. 5 Proyecto Final

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

1. El grupo, teniendo en cuenta el producto escogido, debe proponer cual es
el método de pronéstico y el modelo de gestion de inventarios que
recomiendan utilizar en la organizacion.

Promedico es una empresa que presta diferentes servicios a sus asociados,
médicos titulados y sus familias para el caso de inventario se va a enfocar en el
servicio de preparaciéon de alimentos.

Promedico maneja materias primas en la preparacion de alimentos de poco tiempo
de vida, son productos o alimentos perecederos por esta razon se propone un
prondstico a corto plazo.

El pronéstico y el modelo de gestion de inventarios, es de vital importancia para
Promedico por que le permite controlar los costos totales de la cadena de
suministro mediante la dosificacion de las cantidades a comprar y producir de tal
manera que se cuente con mas stock de los productos que mas se necesitan para
poder cumplir con los requerimientos de la empresa para la atencion al cliente y
menos de los que menos se utilizan para ayudar al manejo de inventario y los
costos que generan, al mismo tiempo se debe implementar un reabastecimiento a
corto plazo donde los pedidos sean a menos cantidades de los productos
perecederos pero mas seguidos para evitar agotados, dafios 0 vencimiento que
también afectan los costos.

Para la realizacion del pronéstico se deben tener en cuenta los comportamientos
histéricos con los métodos cuantitativos, pero no se puede dejar de lado la
importancia los posibles efectos de los instrumentos que desarrolla la empresa
para influir en ella como en los métodos cualitativos; seria ideal lograr una
adecuada combinacion entre los dos métodos estadisticos en la gestion de la
demanda.

PROMEDIO MOVIL SIMPLE (PMS)

Por medio de esta técnica Promedico puede calcular el prondstico de ventas para
el siguiente periodo, es un promedio que se obtiene n datos; para definir en forma
practica cudl sera el mejor resultado, se debera tomar en cuenta el de menor error
al cuadrado No 1.

Estos n datos estan en funcibn de cOmo queramos promediar u obtener
resultados, con menor o mayor exactitud; n puede valores comprendidos entre
2,3,4,....etc. en la practica es recomendable utilizar bloques de informacion que en
CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT

50



promedio tengan 10 o mas datos, lo cual no permitird una mejor interpretacion o
vision del comportamiento de ese producto o prondéstico.

Ejemplo:

La empresa Promedico desea elaborar el pronéstico de ventas (o de la demanda)
para uno de sus productos de mayor demanda en el mercado como lo es el
sancocho de gallina este prondstico de la demanda si requiere para el mes de
octubre de 2013, para lo cual se debe considerar que n= 2, 3, 4. Sabiendo que los
ultimos meses el area de mercadotecnia ha registrado la int. Historica que se
indica en la siguiente en la siguiente tabla

Cuando n=2

Periodos
Mensuales

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre

Octubre

Cuandon=3

Periodos
Mensuales

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre

Octubre
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Demanda (D)

30
35
28
20
25
30
35
40
50

&?

Demanda (D)

30
35
28
20
25
30
85
40
50

&?

Prondsticos

(P)

2.5
Si5

24
225
275
2.5
S5

45

Prondsticos

(P)

31
27.66
24.33

25

30

35
41.66

(D-P)

-4.5
-11.5

7.5
7.5
7.5
125

(D-P)

-11
-2.66
5.66
10
10
15

(D-P)2

20.25
132.25

56.25
56.25
56.25
156.25
S=4785

(D-P)2

121

7.07
32.14
100

100

225
S$585.21
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Cuando n=4

Periodos Prondsticos

R Demanda (D) ®) (D-P) (D-P)2
Enero 30 - - -
Febrero 85 - - -
Marzo 28 - - -
Abril 20 - - -
Mayo 25 28.25 -3.25 10.56
Junio 30 27 3 9
Julio 35 25.115 9.25 85.56
Agosto 40 27.5 125 156.25
Septiembre 50 325 17.5 306.25
Octubre $? 38.75 S 567.62

Se puede decir que segun esta técnica y este ejemplo el mejor prondstico es el de
45 unidades (D-P) 2 es menor con respecto a otros datos.

El modelo de gestion de inventarios,

Al ser Promedico una empresa que trabaja con diferentes alimentos que funcionan
como materia prima en la elaboracion de recetas y menus para sus clientes puede
utilizar un modelo de gestidén de inventarios como el ABC que le permite identificar
aquellos productos que no deben faltar en el inventario por medio de una
importancia relativa segun los requerimientos que se dan en la empresa.

El método ABC clasifica por importancia relativa las diversas existencias de una
empresa cuando hay mucha variedad de productos y no puede destinar el mismo
tiempo ni los mismos recursos a cada uno de ellos. Cuanto mayor sea el valor de
los elementos inventariados mayor sera el control sobre ellos.

Este método clasifica sus existencias en tres categorias:

Existencias A: los articulos mas importantes para la empresa, son en torno al
20% de los articulos de almacén y equivalen en torno al 70-80% del valor total de
las existencias. La empresa debe controlar sus stocks detalladamente, reducir
todo lo posible las existencias y minimizar el stock de seguridad.

Existencias B: existencias menos relevantes que las A. Se debe mantener un
sistema de control aunque mucho menos estricto que el anterior. Son en torno al
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30% de los articulos del almacén, con un valor de 10-20% del total de las
existencias.

Existencias C: existencias con muy poca relevancia para la gestién de inventarios,
por lo que no se controlan especificamente. Se usan métodos simplificados y
aproximados. Representan en torno al 50% de las existencias, pero tan solo el 5-
10% del valor total del almacén.

Para las existencias B y C la se puede utilizar la observacion como un método de
control.

El método ABC le permite a Promedico tomar decisiones, se desarrolla para
asignar costos, corrigiendo deficiencias al comparar los recursos consumidos con
los recursos finales, permitiendo a la gerencia tomar decisiones entre alternativas
econdémicas.

Para Promedico en la posibilidad de aplicacion del método ABC es importante que
la base de asignacion de costos (cost drivers), sean beneficios (out puts) valiosos
y en beneficio del cliente, entonces se provee una base para asignar costos
unitarios a los usuarios y si no, ABC, elimina conductores (drivers) que no son
beneficios (out puts) con valor.

ABC asigna a cada producto los costos de todas las actividades que son usadas
en su manufactura y si se separan adecuadamente los costos fijos y variables, los
gerentes podran aplicar las técnicas apropiadas para reducir el desperdicio,
administrando aspectos como:

-
\ /4

__4

Dentro de un

Campo

—




ABC pretende la simplificacién del costo del producto, al ir acumulando los costos
de realizar cada actividad para generar el producto.

Beneficios de ABC

e Jerarquizacién diferente del costo de sus productos, reflejando una
correccion de los beneficios previamente atribuidos a los productos de bajo
volumen.

e El analisis de los beneficios, prevé una nueva perspectiva para el examen
del comportamiento de los costos.

e Se aumenta la credibilidad y la utilidad de la informacién de costeo, en la
toma de decisiones.

Facilita la implantacion de la calidad total

Elimina desperdicios y actividades que no agregan valor al producto.

Facilita la utilizacion de la Cadena de valor como herramienta de la
competitividad.

Inconvenientes de ABC

e Es esencialmente un método de costeo historico con las desventajas de
estos.

e Se pueden incrementar las asignaciones arbitrarias de costos, porque los
costos son incurridos al nivel de proceso no a nivel de producto.

e En areas de mercado, distribucion clara entre la raiz causal de una
actividad y el "cost driver" de la misma, que es usado para asignar los
costos de los productos.

e A menudo no hay una distincion clara entre la raiz causal de una actividad y
el "cost driver" de la misma, que es usado para asignar los costos a los
productos.

e No es facil seleccionar el "cost dirver" de actividad que refleje el
comportamiento de los costos.

e Su implantacion es costosa.
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11. Avance No. 6 Proyecto Final

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

1. El grupo, teniendo en cuenta el producto escogido, debe proponer cual es
el modelo de gestion de almacenes que recomiendan utilizar en la
organizacion.

QUE ES UN ALMACEN?
DEFINICION.

Un almacén basicamente es un espacio, recinto, edificio, o instalacién donde se
suele guardar la mercancia, pero al mismo tiempo puede hacer otras funciones,
como por ejemplo el acondicionamiento de productos determinados, hacer
recambios (tanto para el mantenimiento como para la existencia técnica), etc.,

Por tanto, un almacén fundamentalmente se encarga de guardar el stock, pero no
debemos de confundir los términos. La gestion del stock no sera la misma que la
gestion del almacén. La primera se encarga de aprovisionar para un buen nivel de
servicio mientras que la segunda intenta realizar las operaciones de
almacenamiento (algunas veces también de preparacion y producciéon) con los
minimos recursos propios del almacén (como son el espacio, la maquinaria y el
personal).

De esta forma, para la gestion del almacén, la gestidén del stock se convertira en
proveedora de servicios logisticos de almacenaje y preparacion.

1. CLASIFICACION GENERAL DE LOS ALMACENES

Cada almacén es diferente de cualquier otro. Por ello es necesario establecer
Mecanismos para clasificar los almacenes. Algunos de los parametros segun los
gue clasificar son:

1) Segun su relacion con el flujo de produccion

2) Segun su ubicacion

3) Segun el material a almacenar

4) Segun su grado de mecanizacion

5) Segun su localizacion

6) Segun su funcién logistica

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
55



El modelo de gestion de almacenes que se recomienda utilizar para Promedico es
un modelo integral de aprovisionamiento, donde los productos se almacenan
segun su clase, para los productos congeladas como carnes esta el cuarto frio que
cuenta con la dosificacion de la temperatura segun se necesite; para los productos
frios estan las neveras donde se almacenan las frutas, verduras y salsas, para los
productos como abarrotes esta el almacén un lugar muy limpio ordenado con
buenas vias de acceso y espacios entre productos, donde se maneja los stock de
minimos y maximos para contrarrestar los excesos de inventarios en productos de
baja rotacion y los faltantes en productos de alta rotacion para nivelar el inventario,
reduciendo costos y teniendo buen aprovisionamiento para el cumplimiento de los
requerimientos de los clientes.

Los productos de aseo cuentan con un lugar en el almacén distante de los
alimentos para evitar su contaminacion.

Los combustibles son almacenados en un lugar especial, al igual que los
productos para la piscina.

Por medio de la buena distribucion de los almacenes se puede lograr un mejor
desarrollo de los sistemas logisticos y de aprovisionamiento, reduccién de tareas,
conservacion de la calidad del producto, optimizacion de costos, reduccién de
tiempos del proceso, satisfaccion del cliente, todo esto se logra con un buen flujo
en los procesos de aprovisionamiento, logistica y almacenaje de los productos
para que puedan cumplir su funcion en todo el proceso para la atencion al cliente y
el cumplimiento de los servicios acordados.

Para el almacenaje de los productos se cuenta con ciertas normas, estos no
deben estar sobre el piso, deben guardar distancia sobre el techo
aproximadamente a 0.60 m del techo, 0.40 m de la pared, se realiza el método
peps en el manejo de los inventarios para evitar vencimientos, dafios de
productos.

Promedico busca por medio del adecuado manejo de alimentos y bebidas para su
debida conservacion y control.
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/ Adecuado almacenamiento de las \

Debido mercancias
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acopio de
mercancias 4

Control de existencias

ALMACENAMIENTO
Facil despacho a centros de

produccién y consumo

Conservacion
y control

Solicitud de mercancias al dpto. de
compras

< 4

El papel de los almacenes en la cadena de suministro ha evolucionado de ser
instalaciones dedicadas a almacenar a convertirse en centros enfocados al
servicio. De manera que sus disefios deben facilitar la rapidez de la preparacion
de los pedidos, la precision de los mismos y la colocacion més eficiente de las
existencias, para lograr conseguir ciclos de pedido mas rapidos y con mejor
servicio al cliente.

Funciones operativas que se deben tener en cuenta en el almacén,

Conservar y mantener los materiales Reducir costos en el proceso de

en buen estado de uso manipulacion y transporte

Manipular, identificary registrar Lograr coordinacion entre la demanda

adecuadamente los materiales y suministro (Cross docking)

Disefiar la disposicién de

almacenamiento con un enfoque de Coordinar y apoyar a la coordinacion

simplicidad de las operaciones
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Promedico en su modelo general de gestion de almacenes debe tener en cuenta
por los diferentes productos que maneja algunos principios como:

Conocer el momento de las entradas fisicas de
mercancias al almacén, para su correcta ubicacion

Conocimientos de las normas de conservacion de los
Alimentos y Bebidas

Conocimientos de las normas Basicas de Higiene y en
general, mantener el almacén en condiciones adecuadas
de sanidad, sobre todo para cuartos frios

Definir el momento adecuado para el diligenciamiento de
las requisiciones o pedidos en cuanto a la preparacion de
la mercancia para su despacho

Conocer el tipo de informacion para el control de cada
grupo de inventario y valorizacion de requisiciones

Conocer los métodos que se aplican para el calculo de
cantidades requeridas solicitadas al encargado de
compras

Conocer niveles minimos de existencias consumo normal
al mes y lo que se requiere de inventario final al mes

Conocimiento del tratamiento de la informacion y su
adecuada distribucion
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CICLO MANEJADO DE ABASTECIMIENTO

Proveedores
'_l"
Compras Recepciin
]
- !
Inventarios Almacenamiento
A

Control de stock

Ciclo de abastecimiento

Promedico presenta una gestion integral de almacenaje se inclina al almacenaje
por zonas ya que maneja diferentes productos como alimentos perecederos
(frutas, verduras), que necesitan refrigeracion (bebidas, frutas, verduras, salsas)
otros congelados (carnes, pescados, mariscos, pollo), otros temperatura ambiente
(abarrotes), otros un espacio apartado de los alimentos (Productos de aseo,
combustibles, quimicos de piscinas, etc), Por lo cual utiliza un manejo general en
cuanto a aseo Yy reglas, pero especial segun el requerimiento de los productos que
se almacenan.

Consideraciones especificas generales para el almacenamiento

Estas consideraciones se refieren a los aspectos fisicos y operacionales, que
condicionan el tratamiento de mercancias facilitando su control y despacho:
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Espacio Adecuado

Seguridad 1 Localizacién
)\ Almacenamiento
Higiene 1 ( Equipo y Condiciones
) Ambientales

Distribucion de
Mercancias

Para el flujo de las entradas y salidas de mercancia Promedico tiene en cuenta

First In- First Out (FIFO): la primera mercancia que entra en el almacén, es la
primera que sale del almacén, para evitar los dafos, vencimientos, envejecimiento
o0 alteracion de la mercancia que pueda afectar los costes de inventario.

También se debe tener en cuenta por medio del First Expired- First Out (FIFO), el
de la fecha mas préxima de caducidad es el primero en salir.
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METODOLOGIA DE IMPLEMENTACION DEL MODELO INTEGRAL DE
APROVISIONAMIENTO

La metodologia utilizada en este tipo de modelo se esta aplicando en
PROMEDICO, a continuacion detallamos los pasos:

Metodologia para la aplicacion del
modelo

Seguimiento

Planes
Paso No. 4 de Mejoramiento

Evaluacién de Resultados

Paso No, 2

Diagndstico = Situacion Actual

Paso No. 1
Sensibllizacién

La aplicacion de este modelo en PROMEDICO y de acuerdo a su definicion lo
hemos manejado como un proceso sistematico y contindo. Se esta aplicando
semestralmente y el seguimiento a los avances de manera periddica.

Segun el requerimiento del cliente y los servicios acordados Promedico solicita los
productos al proveedor o al departamento de compras segun sea el caso, los
productos que ingresan van al almacén donde son distribuidos segun sus
propiedades de alimentos congelados, refrigerados, abarrotes a temperatura
ambiente, aseo, etc. También ingresan al inventario de manera que se puede
controlar las entradas y salidas de productos para que no afecten los costos por
exceso de mercancia o el servicio al cliente por faltante, de esta manera se cubren
las necesidades de abastecimiento de producto de la entidad por lo cual el cliente
genera un pago que permite continuar con la prestaciéon de servicio oportuno,
integro, eficiente.
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12. Avance No. 7 Proyecto Final

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

1. El grupo debe elaborar un documento donde explique cuéles son los diferentes
modos y medios de transporte que utiliza la empresa objeto de estudio, a través
de toda su red de negocios; desde el origen de los recursos (insumos, materias
primas, etc., hasta la entrega del producto al consumidor o usuario final).

Promedico es una entidad que en u parte de alimentacion al asociado el cual
puede acceder en cualquiera de sus sedes, tiene una preparacion para la atencion
desde la compra de productos, distribucion, recepcién, almacenamiento y destino
final.

Promedico maneja productos perecederos o de especial manejo, dentro de los
cuales tiene, frutas, verduras, carnes, lacteos, congelados y refrigerados, para los
cuales debe presentar un transporte adecuado para la conservacion de las
propiedades naturales de los alimentos, evitando su maltrato, dafo,
descomposicion, descongelacion, etc.

El medio de transporte principal que utiliza Promedico es terrestre, donde los
camiones con adecuaciones especiales son la mejor opcion para el cuidado de los
productos en su mayoria alimentos perecederos y de especial cuidado.

Los vehiculos de transporte y distribucion de alimentos que requieren refrigeracion
y congelacion deben estar acondicionados, deben contar con la autorizacién
sanitaria correspondiente, también deben contar con un sistema autonomo de
refrigeracion y congelacion que ayude a la conservacion de los alimentos.
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Dentro de los requisitos minimos que se tienen en cuenta para el transporte de
mercancia estos vehiculos deben:

Resguardos necesarios
para evitar la
contaminacion de los
productos

El compartimento Los vehiculos deberdn estar

destinado a carga debe provistos de termémetros o
dispositivos para el registro
de la temperatura durante el

transporte y distribucion

estar separado de la
cabina de conduccidn

o Todas las junturas donde existan
Los recipientes en los cuales .
) elementos de cierre tales como
debera transportarse el producto
compuertas, tapa trasera

deberdn contar con sellos de
goma o plastico

deberan ser de material
resistente, lavable, atoxico, no
absorbente ni degradable

Condiciones de transporte,

El Ministerio de Transporte establecié que cualquier vehiculo que se destine al
transporte de alimentos facilmente corruptibles debe cumplir con ciertos
parametros de salubridad. De esta forma, dichos vehiculos deben tener una
unidad de carga refrigerada y que esté hecha con materiales a prueba de la
corrosion. Dicha unidad también debe contar con aislamientos térmicos en
puertas, pisos, paredes y techos y contar con sistemas de drenaje, para mantener
la unidad lo mas limpia posible. Asimismo, estos vehiculos deben tener
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mecanismos que permitan un monitoreo constante de la temperatura, ademas de
permisos de la Secretaria de Salud.

Debe tener un sistema adecuado de mantenimiento de temperatura de los
productos, este va de acuerdo al destino que en el caso de Promedico se da
interurbano y urbano.

Interurbano, El transporte interurbano de alimentos congelados debera efectuarse
con equipos capaces de mantener la temperatura del producto a -18°C o mas
baja. Podra tolerarse un aumento de la temperatura del producto durante el
transporte hasta -15°C, pero esta situacion debe reducirse rapidamente sea
durante el transporte o inmediatamente después de la entrega.

Urbano, EIl transporte local de los alimentos congelados destinados a la
distribucion a los minoristas, debera efectuarse de tal manera que todo aumento
de temperatura del producto superiora -18°C, se mantenga por el minimo de
tiempo y en ningun caso supere los -12°C.

Para carnes refrigeradas

Carnes frescas refrigeradas o enfriadas, se deben mantener a una temperatura
entre 0°Cy 7°C.

Carnes congeladas, se deben mantener a una temperatura medida en el
centro de la masa muscular de -18°C, como maximo.

Aves faenadas, trozadas y menudencias que se han sometido a refrigeracion,
se deben mantener a temperatura comprendidas entre 4°C y -18°C.

Aves faenadas, trozadas y menudencias que se han sometido a congelacion,
se deben mantener a una temperatura interna de -18°C como maxima, medida

en el centro de la masa muscular.

Cecinas, se deben mantener bajo condiciones de refrigeracion entre 0°C y 6°C.




Productos lacteos

Crema de leche, leches pasteurizadas (excepto las tratadas por el

proceso UHT), yogurt y mantequilla, se deben mantener a una
temperatura no superior a 4°C.

Queso fresco y quesillo, se debe mantener a una temperatura no
superior a 5°C.

Mariscos y pescados

e Pescados frescos enfriados y mariscos frescos enfriados, se debe mantener
durante su distribucion una temperatura entre 0°C y 3°C.

e Pescados y mariscos congelados, se debe mantener una temperatura de -
18°C como maxima, medidos en su centro térmico.

El transporte de recursos o productos deben cumplir con disposiciones 0 normas
establecidas en las legislaciones sanitarias y pesqueras vigentes para su
funcionamiento.

TRANSPORTE DE LA MATERIA PRIMA CARNICA
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Los vehiculos que transporten carne fresca o congelada deberan estar lavados y
desinfectados. La caja del mismo, debera estar construida de materiales lisos de
facil lavado y desinfeccion, libre de plagas y de materiales que produzcan 6xido u
otro material contaminante.

El transporte de los ingredientes, durante el empaque, los quimicos para limpieza
debera estar limpio, seco, libre de insectos y completamente cerrado

DISTRIBUCION FINAL A CADA UNO DE LOS CONSUMIDORES FINALES

Se garantiza la calidad del producto y se entrega en dptimas condiciones para su
consumo final

Promedico dentro del servicio que ofrece en la parte alimenticia para sus clientes a
través de toda su red de negocios alrededor del pais utiliza un transporte
sobretodo terrestre cumpliendo con las especificaciones sanitarias mencionadas
para entregar a sus clientes productos de calidad, conservados a temperatura
requerida en el transporte, almacenamiento y distribucion llegar al consumidor
final.
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Para PROMEDICO, la importancia de la logistica est4 dada por la necesidad de
mejorar el servicio al cliente, mejorando la fase de mercadeo y transporte al menor
costo posible, y tiene como prioritarias las siguientes actividades que se derivan
de este proceso como lo son:

« Responsabilidad Social
Impactar positivamente en el desarrollo sostenible de la comunidad y la proteccion
del medio ambiente, en linea con politicas claramente definidas. Participar

activamente en el desarrollo y fortalecimiento del sector solidario con énfasis en
los Fondos de Empleados

e Desarrollo Econémico Social del Médico

Contribuir al mejoramiento de la calidad de vida del médico y su familia mediante
la entrega de una oferta de valor claramente diferenciada

v' Mejorar la cadena de distribucion.
v' Mantener un nivel bajo de inventario.
v Desarrollar sistemas de informacion.

v Al mejorar los items anteriores la empresa obtendra los siguientes
beneficios:

v' Incrementara la competitividad y mejorara la rentabilidad de la empresa
para acometer el reto de la globalizacion.

v’ Optimizara la gerencia y la gestion logistica comercial nacional e
internacional.

v' Lograra una coordinacién 6ptima de todos los factores que influyen en la
decision de compra: calidad, confiabilidad, precio, distribucién, proteccion y
servicio.
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Hoy en dia el tema de la logistica ha tomado gran importancia para las empresas
como Promedico que crece para ofrecer mejores servicios a sus empleados en
las diferentes sedes administrativas que posee en todo el pais.

Pensando en el bienestar de los asociados, Promedico ha creado varios Fondos
cuyos recursos cumplen una labor no solamente social, sino también educativa en
una logistica integral.

Se debe entender por logistica ~ el proceso de planificar, implementar y controlar
eficientemente el flujo de materias primas, productos en curso, productos
terminados y la informacion relacionada con ellos, desde el punto de origen hasta
el punto de consumo con el propésito de satisfacer los requerimientos del cliente.

Es importante para Promedico tener en cuenta el factor del transporte El
Direccionamiento Estratégico es una herramienta gerencial para lograr el
cumplimiento de la mision de Promedico. Esto implica una planeacion que
consiste en la busqueda de una o mas ventajas competitivas de Promedico,
agrupadas en los imperativos estratégicos y oferta de valor.

. Con el estudio de este factor la empresa, podra obtener una serie de beneficios
tales como:

v' Aumentar la competitividad y rentabilidad de las compafiias para embestir
el reto de la globalizacion.

v' Mejorar la gerencia y el trabajo logistico en el area de transporte tanto
interno como externo.

v La relacion optima de los factores que influyen en la distribucién y precio de
la mano de obra.

v' Desarrolla la vision gerencial para transformar a la logistica en un
mecanismo o0 modelo de planificacion de las acciones internas y externas
de la empresa.
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13. Avance No. 8 Proyecto Final

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

1. El grupo debe elaborar una propuesta de proceso, relacionado con la
seleccion de proveedores, aplicado al producto objeto de estudio.

MANEJO DE PROVEEDORES

El objetivo primordial de la empresa PROMEDICO al fundamentar este proceso de
seleccion de proveedores es proporcionar un modelo que contenga los requisitos
necesarios relacionados a salud y seguridad ocupacional, calidad del producto,
ambiente, entre otros, para obtener beneficios en la parte administrativa y
operacional propendiendo por la mejora en su calidad, estos procedimientos estan
direccionados a construir y mantener una relacion de beneficio mutuo entre ambas
partes; de esta forma se garantiza cumplimiento con los clientes y proveedores a
toda la cadena de suministros.

Con el fin de sostener excelentes relaciones comerciales con los proveedores la
empresa PROMEDICO se reserva el derecho de revisar cada periodo el listado de
proveedores, para evaluar el cumplimiento de los siguientes aspectos: calidad,
precio, plazos de entrega, comunicacion, garantias de productos, y el nivel de
servicio, cobertura de la empresa ofertante, su integridad, su responsabilidad
financiera, social, al igual que su capacidad técnica y productiva, salud y seguridad
ocupacional para su personal y el cumplimiento de las normas del medio ambiente
entre otras.

REQUISITOS LABORALES

Todos los proveedores deben respaldar las practicas de empleo justas y
congruentes con los derechos humanos en el lugar de trabajo y proporcionar un
entorno seguro de trabajo, para que esto se deben cumplir con todas las leyes
laborales, incluyendo las normas relacionadas con horas laborales, compensacion,
derecho de los empleados, condiciones de trabajo u otras practicas del lugar de
trabajo.

REQUISITOS LEGALES
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Los proveedores deberan cumplir los requisitos legales aplicables tales como:
Registros, Impuestos, certificaciones, permisos y pagos tributarios, y la legislacion
en temas de Salud y Seguridad Ocupacional (SySO) y Medio Ambiente. 207112 —
Supply Chain Management y Logistica

REQUISITOS DE CALIDAD

Los proveedores deben tener un sistema de calidad eficaz implementado que
asegure la entrega de productos y servicios de alta calidad el cual posea
documentacion donde se incluyan politicas, programas y procedimientos
disefiados para asegurar el cumplimiento con las especificaciones, requisitos
regulatorios y expectativas de la empresa PROMEDICO.

Se deben incluir estandares como:

e Especificaciones: Todos los proveedores deben enviar las especificaciones
de sus productos, incluyendo las recomendaciones de uso o dosificacion.

e Hoja de Seguridad: En los casos que aplique, el proveedor debera enviar la
hoja de seguridad del producto (MSDS).

PROCESOS DE SELECCION

Como un proceso de seleccién de proveedores aplicado al producto objeto de
estudio se plantea al ser Promedico una entidad de servicios y dentro de ese
campo tiene servicio de alimentacion a los clientes que son médicos titulados, sus
familias he invitados.

El campo de la alimentacion exige cumplir reglas de sanidad, en el transporte,
almacenamiento, preparacion, en todos los utensilios utilizados para tal fin y las
diferentes personas involucradas en el proceso, desde la compra de la materia
prima hasta la llegada a la mesa para el cliente.

Por esta razon en el proceso de seleccion de proveedores se exige que cumplan
normas de calidad en sus productos, su transporte, su almacenamiento, para
cuando llegue el producto a Promedico llegue con una excelente manipulacién de
preventa.
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Los proveedores hacen parte del éxito de una organizacion porque al contar con
buenos proveedores se puede contar con insumos, materia prima de calidad,
pudiendo ofrecer a los clientes productos y servicios de calidad, con mas bajos
costos, a tiempo, permitiéndoles acceder a promociones, eventos, rifas, obsequios
y para escogerlos se debe tener un buen sistema de evaluacion que permita
escoger aquellos proveedores que nos aseguren el cumplimiento con los
productos y servicios de calidad para nuestros clientes.

ENTORNO

PRODUCTOS

INSUMOS,
MATERIA
PRIMA

PROCESOS DE PRODUCCION

o SV

La seleccion de proveedores para Promedico debe contar con criterios de
evaluacion en la que se califica el cumplimiento de requisitos de gran importancia
en el funcionamiento de la organizacion en respuesta a las necesidades de los
clientes y servicios acordados.

1- Definicion de criterios

2- Ponderacion de criterios

3- Definir sistema de evaluacién de los criterios
4- Resultado

5- Frecuencia de evaluacion
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evaluacion

1. Definicidn de los criterios de

entre criterios

2. Determinacién de la importancia

de los criterios

3. Definicidn sistema de evaluacion

4, Resultado

5. Frecuencia de evalu

acion

U

Definicion de los expertos

Seleccion de los criterios de evaluacion

Ponderacidn de criterios (Peso, importancia
del criterio)

Asignar puntuacién o valoracion

Cuadro de resultado y comparativo entre
proveedores

Tiempo en que se realiza nuevamente la
evaluacion a proveedores

1. Definiciéon de criterios de evaluacion

Los proveedores deben cumplir con requisitos de seleccién como:

Calidad, la calidad es muy importante si los proveedores manejan bajos precios
de nada sirve sino tienen buena calidad. Se debe tener en cuenta al evaluar la
calidad del producto sus materiales o componentes, sus caracteristicas, atributos,

su durabilidad.

Con este criterio se mide el nivel de cumplimiento por parte del proveedor de las
especificaciones definidas por la empresa, es decir, hasta qué punto ha
suministrado exactamente lo que se le habia solicitado. Para evaluar la calidad de
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los suministros, se tienen en cuenta los resultados de los controles de recepcion y
las posibles incidencias que el producto suministrado haya podido generar en el
proceso de produccion.

Precios, competitividad, Se debe tener en cuenta que el proveedor maneje
buenos precios, ademas de opciones de descuentos por volumen de compra, por
pronto pago.

Nivel de precios. Este criterio tiene en cuenta la relacion entre el precio de los
productos suministrados por el proveedor y su calidad, asi como la comparacion
entre el precio del proveedor y los del resto de proveedores. No se trata de valorar
mejor al proveedor mas barato, sino a aquel que tenga una mejor relacion calidad-
precio dentro del mercado.

Capacidad de respuesta y flexibilidad tanto para hacer llegar los pedidos, como
para manejo de reclamos.

Este criterio refleja el grado de adaptacion del proveedor a las necesidades de la
empresa. Por ejemplo, la capacidad de reacciéon ante un pedido urgente que no
estaba previsto.

Entrega, se tiene en cuenta la entrega a tiempo de los pedidos, una entrega
oportuna, en buenas condiciones y lo acordado.

Se mide el grado de cumplimiento por parte del proveedor de los plazos de
entrega fijados. Este criterio es importante en algunos casos, porque un retraso en
una entrega de materia prima puede hacer parar el proceso productivo.

Pago, Se tiene en cuenta la oportunidad, plazos y formas de pago que ofrece el
proveedor

Post venta, Se evalla la garantia sobre sus productos, la capacitacion que nos
pueda brindar en el uso de sus productos, la asistencia técnica, el servicio de
mantenimiento, su politica de devoluciones, la posibilidad de canjear productos de
baja rotacion, etc.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CALIDAD Se tiene en cuenta que el proveedor maneje productos y

servicios de calidad y acorde a los precios que maneja.

Se tiene en cuenta que el proveedor maneje precios
razonables, acordes a la calidad del producto o servicio,
teniendo en cuenta los precios promedio del mercado.

PRECIO
CAPACIDAD DE
RESPUESTA

Se tiene en cuenta el cumplimiento de entrega de los
ENTREGA pedidos.
PAGO Se tiene en cuenta las formas y los plazos de pago que
ofrece el proveedor

Se tiene en cuenta las garantias que el proveedor nos
POST VENTA puede brindar sobre sus productos.

Se tiene en cuenta el cumplimiento de entrega de los
pedidos.

2. Determinacion de la importancia entre criterios

Cuando ya se han definido los criterios de evaluacién para los proveedores, se le
da un peso segun la importancia para Promedico en cada uno de ellos.

Como opcion:
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Calidad 40%
Precios, Competitividad 20%
Cap. Respuesta, Flexibilidad 20%
Entrega 10%
Pago 5%
Post-venta 5%

3. Definicion del sistema de evaluacion de criterios
Se pueden utilizar diferentes tipos de puntuacion de 0-10, de 0-5 o de valoracién
A, B, C. Segun la empresa crea conveniente o prefiera.

En el caso de calidad, si se ha elegido un sistema de puntuacion de 0 a 5 habra
gue definir en qué casos se pone un 5, un 4, etc. Una posible escala de valoracién
seria la siguiente:

PUNTUACION DESCRIPCION

5 Cuando no se ha detectado ningun incumplimiento de
especificaciones en el periodo evaluado.

4 Cuando los incumplimientos de especificaciones estan entre
el 1% y el 2% de las cantidades suministradas.

3 Cuando los incumplimientos de especificaciones estan entre
el 3% y el 5% de las cantidades suministradas.

2 Cuando los incumplimientos de especificaciones estan entre
el 6% y el 10% de las cantidades suministradas.

1 Cuando los incumplimientos de especificaciones estan entre
el 11% y el 20% de las cantidades suministradas.

0 Cuando los incumplimientos de especificaciones superan el
20% de las cantidades suministradas.

4. Resultado
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SELECCION PROVEEDORES

INFORMACION PROVEEDOR

Fecha:

CRITERIOS PESO PUNTUACION TOTAL
Calidad de 40% 5 2
suministros
Precios, 20% 2 0.4
Competitividad
Cap. Respuesta, 20% 2 0.4
Flexibilidad
Entrega 10% 3 0.3
Pago 5% 4 0.2
Post-venta 5% 1 0.05

Total 100% Total 3.35

Segun el resultado obtenido se tiene en cuenta el proveedor o no, si se vincula a
la organizacion se le deben hacer las recomendaciones respectivas segun las
falencias arrojadas por la evaluacion.

Toda la informacién y resultados deben estar documentados en una ficha de
evaluacion para poder realizar el seguimiento respectivo.

5. Frecuencia de la evaluacion,

Se puede realizar una frecuencia semestral o anual para asegurarse de
continuar con los mejores proveedores.

Propésito

El proposito de la seleccidn, es el de establecer una lista de aquellas empresas u
organizaciones que nos ofrecen sus productos o materias primas para poder
pedirles posteriormente una cotizacion sobre sus productos.

La decisién para seleccionar a los proveedores consistird principalmente de las
siguientes caracteristicas:
e Que sus productos tengan la calidad satisfactoria

e Que envie el pedido oportunamente
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e El precio, que sea el mas bajo, pero con excelente calidad
e El servicio que preste sea excelente.

e Que sus productos vengan con garantia de devolucion por si tiene algun
defecto o0 no son los requeridos.

¢éSon importantes las compras?

Las compras afectan la calidad de nuestros productos. Para darnos cuenta de
ello observemos el siguiente esquema:

PROVEEDORES : NOSOTROS : CLIENTE

PRODUCTO PRODUCTO

El siguiente esquema ilustra de forma genérica los principales procesos que
intervienen en la compra, ya sea de productos. El proceso “Evaluacion De
Proveedores” si se ejecuta en el restaurante de Promedico, ademas que es un
requisito de la Norma, por tal razon se incorpora al proceso.

[
U

=>ﬁ:>-
=




14. Avance No. 9 Proyecto Final

Para la empresa real escogida por los integrantes del grupo, desarrollar la
siguiente actividad:

1. El grupo debe elaborar una propuesta relacionada con la estrategia de
distribucién que recomiendan en la empresa, para la distribucién del
producto objeto de estudio.

Canal de distribucion es todo ese proceso que se lleva a cabo para que los
productores puedan poner sus productos en el usuario final

El conjunto de personas u organizaciones que estan entre productor y usuario final
son los intermediarios. En este sentido, un canal de distribucion esta constituido
por una serie de empresas y/o personas que facilitan la circulacién del producto
elaborado hasta llegar a las manos del comprador o usuario y que se denominan
genéricamente intermediarios.

Promedico en preparacion para la atencion a sus clientes les ofrece servicios de
alimentacion en la cual utliza para su preparacion en su mayoria productos
perecederos (Frutas, verduras) y de especial cuidado (refrigerados, congelados)
transporte, distribucion y almacenamiento; por lo cual el abastecimiento de
productos debe tener en su canal de distribucion la menor cantidad de
intermediarios, evitando asi el deterioro, dafio o malas condiciones de los
productos.

Promedico al ser una empresa de servicios en la que ofrece productos de
alimentacion y platos a la carta se le recomienda implementar la estrategia de
distribucion de Direct shipment, en donde la distribucion se realiza las de
embarque directo, porque el pedido solicitado va directamente al cliente final, sin
ningun tipo de manipulacion intermedia, en el menor tiempo posible permitiéndole
dar un excelente servicio complementando los demas servicios para los médicos
sus familias e invitados.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
80



En el andlisis realizado en el Supply Chain del producto un aspecto de importancia
son los canales de comercializacion y precio final del producto.

Para PROMEDICO la estrategia de distribucion a implementar serian los Canales
Propios o Ajenos

Las empresas fabricantes disponen de distintas opciones para llevar sus
productos al consumidor. Tenemos  basicamente dos posibilidades para
Promedico:

1.1 La venta directa desde la fabricacion de los alimentos

. En la venta directa el fabricante sin emplear intermediarios lleva el producto al
consumidor. Se trata de una venta sin la utilizacién de tiendas fisicas.

Entre los factores que debemos considerar cuando se deciden los canales de
comercializacion que se van a usar, se incluyen:

. Cantidades procesadas y cantidades requeridas por los distribuidores;
. Arreglos para el transporte;

. Margenes y recargos;

. Arreglos de pago.

Venta directa a consumidores

Esta puede hacerse desde una pequefa tienda, usualmente anexa a la planta de
procesamiento, o en el mercado minorista local. Generalmente es una opcion sélo
para procesadores en muy pequefia escala, aunque, en algunos paises,
productores de mediana o gran escala venden directamente a los consumidores
mediante pedidos por correo o con equipos de vendedores puerta a puerta.

Para Promedico se procesan los alimentos en la sede o lugar donde se ofrece la
atencion al cliente, de esta manera se da un servicio directo.

Las ventajas son las siguientes:

. Uno puede recibir la totalidad del precio de venta minorista y evitarse pagar
los mérgenes de ganancia a los mayoristas y a los minoristas.

. Es posible que en otras tiendas minoristas los productos permanezcan en
los estantes esperando a que alguien los compre, pero en su propia tienda uno los
puede «promover» activamente.
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. Posiblemente uno se vea obligado a suministrar empaques para algunas
clases de productos.

. Tiene pocos problemas de transporte.

. Puede hablar con sus clientes y descubrir lo que ellos piensan acerca de
sus productos. Inclusive, ellos pueden sugerir algunas formas de mejorarlos.

ESQUEMA DE LA DISTRUBUCION

Para la distribucion ofrecida por los proveedores a Promedico se solicita productos
con el menor numero posible de intermediarios ya que son productos ofrecidos
directamente para la alimentacion de los clientes.

Del proveedor a Promedico es indirecto

De los lugares de almacenamiento van directamente a los lugares de
procesamiento y de alli directamente al consumidor final, como lo muestra el
anterior esquema.

1.2 Canales de distribucion ajenos:

La mayoria de los fabricantes utilizan canales de distribucion ajenos. Por tanto,
envian los productos a través de mayoristas y tiendas que no son de su propiedad.

Promedico implementa esta estrategia en casos de servicios en los que vincula
otras entidades para poder dar cumplimiento a servicios ofrecidos a sus clientes.

Ejemplo el servicio de gria en caso de vararse.

En el ambiente competitivo de hoy, las compafiias del sector de consumo masivo
de alimentos deben estar a la vanguardia y plantear estrategias que logren
diferenciarla de sus competidores, debe identificar las necesidades del cliente
mucho antes de que estas se generen, plantear y ejecutar sus estrategias sin
dudar, prever las posibles consecuencias de esas estrategias y tomar decisiones
gue les permitan minimizar las fallas y maximizar sus objetivos, que no deben ser
otros que la permanencia y el liderazgo en el mercado.

Algunos modelos que se han logrado alcanzar son la identificacién y comprensiéon
de los clientes, convenios a largo plazo entre los actores principales de las
cadenas de suministro, para volverlas mas eficientes, la utilizacion de tecnologias
de punta como el internet y su gran variedad de servicios para comercio
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electrénico, puede sumarse a esta lista, los modelos creados para mantener un
equilibrio entre el suministro y la demanda en cada uno de los puntos de venta.

Asi mismo, la busqueda de mejores relaciones de costo para la produccion y la
distribucion estan presionando en forma sostenida los antiguos modelos de
operacion de las compafiias del sector de consumo masivo.

El punto de partida del canal de distribucion es el productor o fabricante. El punto
final o de destino es el consumidor o usuario. El conjunto de personas u
organizaciones que estan entre productor y usuario final son los intermediarios. En
este sentido, un canal de distribucién esta constituido por una serie de empresas
y/o personas que facilitan la circulacién del producto elaborado hasta llegar a las
manos del comprador o wusuario y que se denominan genéricamente
intermediarios. Los intermediarios son los que realizan las funciones de
distribucién, son empresas de distribucion situadas entre el productor y el usuario
final; en la mayoria de los casos son organizaciones independientes del fabricante.

Un canal de distribucién suele ser indirecto, porque existen intermediarios entre el
proveedor y el usuario o consumidor final. El tamafio de los canales de distribucion
se mide por el nimero de intermediarios que forman el camino que recorre el
producto. Dentro de los canales indirectos se puede distinguir entre canal corto y
canal largo.

Fluip de PEDIDOS

PROVEEDOR  FaBRICA ALMACEN ALMACEN MINORISTR ~ NEGOCIO

CAPACIDAD CAPACIDAD EXISTENCIA iiISTEHi‘IIi\ E)ﬁli TENCIA

Flujo de PRODUCTOS

Para nuestro trabajo en el servicio de alimentacién en Promédico es necesario
implementar un canal largo donde intervienen intermediarios (distribuidores,
minoristas) en el aprovisionamiento para el servicio desde la solicitud de los
productos, el transporte, almacenamiento, pero para la distribucién de los
alimentos ya procesados se da una distribucion directa en donde los alimentos se
preparan y se llevan directamente al consumidor final.

CURSO DE PROFUNDIZACION - SUPLY CHAIN MAGEMENT
83



4

Cuanto mas econdmico parece un canal de distribucion, menos posibilidades tiene
de conflictos y rigidez. Al hacer la valoracion de las alternativas se consideran sus
consecuencias en las ventas, en los costos y en las utilidades. Las dos
alternativas conocidas de canales de distribucién son: la fuerza vendedora de la
empresa y la agencia de ventas del productor. Como se sabe el mejor sistema es
el que produce la mejor relacion entre las ventas y los costos.

Para Promedico en su sistema de demanda de distribucion utiliza el sistema pull
en el que los pedidos son coordinados segun los requerimientos de los clientes,
porque se tiene establecido el menu o la carta; aunque hay ocasiones en las que
lanza pedidos utilizando el sistema push como ofrecer el plato del dia conforme a
una preparacion interna en la que se pone en la carta un plato a riesgo de tener la
aprobacion o no de los clientes en este caso el factor sorpresa y la variacion de
menu que se ofrece es muy aceptada en la mayoria de veces, por lo cual se toma
mucho esta alternativa.

Estrategia de distribucion exclusiva

Esta es la estrategia de distribucion es la que seguimos en Promédico, porque se
tiene un Unico punto de venta. Se trata normalmente de garantizar la calidad del
servicio reservando una zona para un sélo punto de venta,
el fabricante suele ejercer cierta supervision o vigilancia sobre el concesionario o
la tienda a la que concede la venta en exclusiva de su producto. Este sistema
suele suponer una cooperacién en ocasiones muy estrecha entre el vendedor y el
fabricante.
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CONCLUSIONES

Con la elaboracion del Proyecto Supply Chain Management se propende la
adquisicién de conocimientos desde la perspectiva logistica, asi como la ventaja
en el conocimiento de bases para su implementacion en una empresa real, para
nuestro caso PROMEDICO, donde se apliqguen estos conocimientos.

En el grupo colaborativo se adquirieron conocimientos en los enfoques
transaccional del Supply Chain Council, su modelo SCOR; el enfoque estratégico
del Global Supply Chain Forum, los procesos que los conforman, los subprocesos
estratégicos y sub-operacionales que los integran, las relaciones transaccionales a
través de la red de clientes y proveedores y el andlisis de su interaccién individual
y colectivo.

De forma colaborativa se adquirieron conocimientos en los conceptos modernos
sobre Logistica, su evolucidon e importancia como sistema de apoyo a la red
adaptativa o de negocios y su importancia en la empresa y su entorno global.

Mediante una adecuada organizacion y engranaje logistico se pueden reducir o
incrementar los costos del transporte los cuales representan mas del 30% de los
costos logisticos de una organizacién al conocer los diferentes modos y medios de
transporte y las estrategias con las que se podran mejorar las practicas en
transportes.

Los inventarios y su manejo son un punto fundamental y estratégico para
identificar y conocer el impacto que genera entre clientes, colaboradores y por
ende las estrategias de las tecnologias en la gestion de almacenes y la reduccion
o implementacion en el sistema de inventarios y almacenes.

Si se tiene un adecuado aprovisionamiento se puede planificar y obtener ventajas
con la seleccién de proveedores, detectar las posibilidades de out sourcing para
lograr una red competitiva y adaptativa asi como una excelente distribucion lo cual
hara de la empresa un emporio comercial competitivo acorde con el crecimiento
comercial global

al conocer e implementar las tendencias a tercerizar los procesos de distribucion a
través de los 3 PL y 4PL se obtendra el cumplimiento de los objetivos y se
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comprendera la importancia de la distribucién fisica internacional DFI y el impacto
de su gestion, en el comercio internacional.

Mediante la elaboracion del presente proyecto se cumple el objetivo del curso de
profundizacion Supply Chain Management y logistica, el cual promueve la
contextualizaciébn y conocimiento de cada una de las unidades de estudio,
basdndose para su implementacion en una empresa real manufacturera real
escogida para la aplicacion de los conocimientos adquiridos.

Por medio de curso se logré conocer y comprender los enfoques Supply Chain
Magement y Logistica logrando mejorar los niveles de competitividad de la
empresa Promedico mediante la aplicacion de los diferentes procesos logisticos
para el aprovisionamiento, transporte, la distribucion, la gestion de almacenes e
inventarios para el cumplimiento de las exigencias del mercado y la
competitividad.

Se logré resaltar los productos y servicios con los que cuenta la empresa
Promedico, identificando el nivel de sus proveedores y clientes hasta llegar al
usuario final.

Se aplicaron para la empresa escogida Promedico los procesos de administracion
del retorno, administracion del flujo de manufactura, un Benchmarking de las 106
mejores practicas en logistica, se realizd un estudio sobre el nivel de cumplimiento
del modelo referencial de logistica, se propusieron los métodos de prondstico, el
modelo de gestion de inventarios, el modelo de gestion de almacenes, se
explicaron los diferentes modos y medios de transporte que utiliza Promedico a
través de toda su red de negocios desde el origen de sus insumos o materias
primas, hasta la entrega del producto al consumidor, se propusieron los procesos
de seleccion de proveedores y se relaciond la estrategia de distribucion del
producto objeto de estudio recomendada, todas las propuestas planteadas en
beneficio de la empresa Promedico para su desarrollo, crecimiento, sostenimiento,
competitividad, en pro de mejorar sus servicios para sus clientes desde su parte
interna por medio de sus diferentes procesos, teniendo en cuenta todo su
alrededor aplicando las estrategias del Supply Chain Magement y Logistica.
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