¥ UNIVERSIDAD
_.I LATINA de Parnamci

i EUMMUM DESIDERIUM =AFIENTIA

Universidad Latina de Panama

Facultad de negocios

Informe de Practica Profesional
Empresa

Salvavidas Internacional S.A.

Karen Castillo
Céd. 8-920-895

Profesora

Eylin Chang

Panama, Republica de Panama

2024



indice
AGradeCiMIENTO. .. e 4
INEFOAUGCCION. ..o e,

CaPITUIO .o s 6-14
1. Aspectos generales

1.1. Antecedentes

1.2. Estructura organizativa

1.3. Objetivos

1.4. Participacion en el mercado

1.5 Marco de accion

1.5.1. Local

1.5.2. Regional

1.5.3. Internacional

CaPITUIO 2. .. 16-21
2. Desarrollo de la practica profesional

2.1. Departamento o Area asignada

2.1. Objetivos del Departamento

2.2. Funciones y Tareas

2.3. Cronograma de actividades realizadas

CaPItUIO 3o 23-27
3. Andlisis de las expectativas durante la practica profesional en la organizacion

3.1. Andlisis del desempefio en la organizacion

3.2. Restricciones o limitaciones durante la practica



3.3. Beneficio

3.1. Laboral

3.2. Social

3.3. Cultural

CapitUIO 4.

4. Propuesta a la organizacion/ institucion

4.1. Referencias generales de la propuesta

4.2. Planteamiento del problema u oportunidad

4.2.1. Descripcion del problema

4.2.2. Formular el problema

4.3. Delimitacién, alcance y cobertura

4.5 Marco teodrico aplicado a la propuesta

4.6. Propuesta general

4.6.1. Objetivos generales

4.6.2. Instrumentacién

4.6.3. Estrategias

4.7. Mecanismos para la implantacion de la propuesta
4.8. Costos o presupuestos / beneficios de la propuesta
Conclusiones

Recomendaciones

Bibliografia



Agradecimiento

El profundo agradecimiento primeramente a Dios, por darme la sabiduria y el
conocimiento para poder ver cumplida esta etapa en mi vida. Agradecida con todas
las personas que me impulsaron para poder terminar este proyecto; sin duda cada

uno de sus aportes fueron indispensables para poder lograr este trabajo.



Introduccion

Realicé mi practica profesional en la empresa Salvavidas Internacional S.A.
ubicada en Ave. José Agustin Arango, Plaza Carolina, donde tuve la oportunidad de
trabajar en el puesto como analista de compra, un trabajo que abarcaba todo el tema
de inventario de mercancias, compras y apoyo con otras funciones relacionadas al

puesto.

A continuacion, presento todo lo relacionado con mi tiempo dentro de la Empresa y
mi propuesta segun lo trabajado durante este periodo de préactica con el objetivo de
mejorar algunas areas con el fin de crecer y mejorar procesos, que redundan en

beneficio de esta.



CAPITULO 1

1. Aspectos Generales

1.1. Antecedentes

Salvavidas Internacional, S.A. es una compafiia panamefia lider en la distribucion
y comercializacion de botiquines de primeros auxilios, extintores, sefializaciones,
equipos de seguridad personal y empresarial, capacitaciones, sistemas de deteccion

de incendios, entre otros productos.

Cuenta con un equipo formado por profesionales altamente calificados en el disefio,
instalacion y mantenimiento de sistemas de proteccion contra incendios. Tiene 20
afos de experiencia en este campo y cumple con los estandares de proteccion NFPA

(National Fire Protection Association).

Ademas de vender productos, la Empresa también brinda el servicio de
asesoramiento, disefio, capacitacion, instalacion y mantenimiento de sistema de

alarma de incendio comprometidos con el cliente en poder brindarle el mejor servicio.

Salvavidas Internacional S.A. cuenta con toda la variedad de letreros y
sefalizaciones que toda empresa debe tener para delimitar las diferentes areas de
trabajo. Productos de sefializacion fotoluminiscente aplicados al campo de la
seguridad industrial en Panama, como solucion a la problematica de la sefializacion

y evacuacion de personas, fundamentalmente en momentos de oscuridad.



Los letreros y sefalizaciones que se ofrecen pueden ser confeccionados a
cualquiera medida que sea necesaria siempre bajo los mas altos estandares de

calidad que se siguen en la industria.

Es una empresa que se encarga también de orientar al cliente en cuanto a los
servicios ofrecidos como lo es en este caso de suma importante destacar que antes
de colocar multiples sefializaciones, se debe llevar a cabo una evaluacion de riesgos,
de esa manera se podra contar con la informacién necesaria y Util para saber en qué

lugares ubicar las sefiales.

Se debe recalcar que en ningun caso la sefializacién puede sustituir la adopcion de
medidas técnicas de proteccion colectiva, ni tampoco podra sustituir a la formacion

de los trabajadores sobre los riesgos en casos de incendios.

Es una empresa que se enfoca en el servicio al cliente, en poder ofrecerle a los
clientes productos de calidad, manteniendo siempre el objetivo de lograr ofrecer lo

mejor y cuidando siempre de que el cliente.

Mas alla de todo lo anteriormente descrito, la Empresa esta enfocada por ganar el
futuro adaptandose con medidas como la reinversion, promocion y coordinacién con
los clientes, invirtiendo en nuevos equipamientos que permitiran un mejor desarrollo

y creacion de valor afiadido.



1.2. Estructura organizativa

SALVAVIDAS
INTERNACIONAL S.A.

groneeensd GERENTE GENERAL P
Dpto. Contabilidad : Dpto. Compras
Recursos Humanos Luis Loaiza
Director de Ventas Técnico de Operacmnes

Yenci Rojas

Jesus Rodriguez
Técnico de
Operaciones

Adel Vasquez Andrés Huertas Raf-ael_Orozco
Asesora de Ventas Asesor de Ventas Técnico de

Operaciones

Alberto Vllanueva

Técnico de
Operaciones

Jessica Caraballo Viviana Vasquez Kenneth Leones
Asesora de Ventas [l Asesora de Ventas Técnico de

Operaciones

1.3. Objetivos
» Aumentar la rentabilidad y el posicionamiento en el mercado nacional:

El posicionamiento de marca es el elemento central del éxito, la sustentabilidad y la
permanencia para la empresa, por eso es fundamental el enfoque gque se tiene en
aumentar la rentabilidad y trabajar en ser una de las empresas lideres en el mercado
de sistema de incendio. Existe mucha competencia actualmente que ofrecen los
mismos servicios, debido a esto el marcar la diferencia y sobresalir entre los demas

negocios es fundamental para lograr tener ese impacto positivo en el mercado.

Para la empresa trae muchos beneficios el poder seguir posicionandose de manera
exitosa en el mercado: ventas continuas, pues la oferta comercial siempre esta en la
mente del consumidor; mayor reconocimiento y visibilidad de marca; autoridad en el
mercado, construyendo asi audiencias, mas alla de clientes; credibilidad y mejor

imagen ante el mercado.



Vivimos en un mundo muy globalizado por eso en estos tiempos, este
posicionamiento debe tener como norte el entorno digital. Mientras mejor estemos

ubicados en el mundo web, mejor estara parado el negocio en general.

Crecimiento de la empresa en el ambito internacional:

La estrategia de internacionalizacion de la empresa Salvavidas Internacional S.A.
remite a la expansion y al crecimiento de ventas. Con el objetivo de conseguir
insertarse en mercados extranjeros, lograr colocar los productos y servicios. De esta
manera, poder generar nuevos negocios e ingresos, aumentando de asi la

rentabilidad.

El poder crecer en el &mbito internacional trae muchos beneficios a la empresa como
lo es la diversificacién de fuentes de recursos, reducir el riesgo, aumentar las ventas

y acceder a nuevos recursos fuera de la frontera.

El enfoque en entrar al amplio mercado internacional de sistemas contra incendio
busca lograr que la compafiia adquiere acceso a mercados mas grandes, abriendo

las oportunidades a nuevos negocios y desafios.

Incrementar las ventas mensuales:

El conocimiento de los productos de sistema de incendio, servicios y capacitaciones
es esencial en el proceso de poder aumentar las ventas. Las caracteristicas técnicas,
especificaciones, potencial y aplicaciones son solo algunos aspectos que el area de
ventas debe tener presentes, ya que representan la respuesta a las necesidades por
ello es importante el tema de las inducciones al personal es un factor crucial para

gue los vendedores estén capacitados para vender con éxito.



La Empresa cuenta con productos o servicios que no tienen las mejores ventas. El
gerente de ventas en este caso debe poder conocer este tema y poder pensar en
estrategias capaces de poner en la mira de los consumidores dichos productos o

servicios para poder asi de esta manera lograr darle salida.

Algunas estrategias para poder incrementar las ventas esta la que se puede
combinar productos o servicios es una excelente estrategia para aumentar las ventas
y poner en el mercado algun articulo olvidado. Por ejemplo, lo que se desea es
aumentar la compra de un producto en especifico como lo son los extintores de
carretilla, también dar a conocer los nuevos, se pueden ofrecer a un precio menor

en la compra de dos articulos de temporada.

» Reducir costos:

No se trata de realizar recortes en si, sino de poder hacer mas cosas gastando
menos. Es importante optimizar los costes revisando todos los procesos de la
empresa, como la energia, la logistica, la gestion del stock, los procesos de compras,

etc.

Es importante para esta empresa poder determinar el gasto que genera la empresa
por ello al contar con la informacién completa y adecuada, se puede generar un plan

para la mejor gestién de los recursos humanos.

Asi pues, se podran aplicar las medidas necesarias para controlar y reducir gastos

asociados a esta parte medular de la actividad de la empresa.

Al momento de realizar las compras, es fundamental identificar las que son prioridad
para de esta manera poder gestionar los pagos de manera inteligente y siempre

pensando en manejar correctamente el dinero de la empresa.
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Para la empresa es util sabe qué se debe enfocar en priorizar los costos y reducir
los gastos innecesarios, de esta manera la empresa se vuelve mas eficiente,
establece los precios de sus productos de manera mas efectiva y obtiene resultados

mas solidos.

Un factor muy importante es darles seguimiento a los cobros, muchos clientes son
crédito y son clientes que por lo general tienen un plazo de pago de 30 dias, estar al
pendiente de esos cobros es algo que se requiere para poder seguir generando el

dinero que se necesita en la empresa.

Adquisicion de nuevos clientes mensualmente:

Para poder lograr clientes potenciales es importante utilizar el marketing de
contenidos como una forma de llamar la atencion de audiencias nuevas en la etapa
de conocimiento. Utilizar y subir contenido actualizado e interesante de los productos
y servicios que se ofrecen por medio del sitio web, ofrecer contenido descargable,
organizar un webinar y mas. Enfocarse en crear contenido que sea relevante y (til
para tu audiencia deseada y contar con informacion que sea de utilidad para los

clientes.

El uso de las redes sociales actualmente es de gran ayuda para poder llegar a
nuevos clientes potenciales, particularmente en la etapa de interés del embudo, que
es cuando estan conociendo la empresa viendo que productos y servicios ofrece.

Se puede trabajar mas en expresar y promocionar lo que son los productos y
servicios de la marca Salvavidas Internacional y los valores de la compaiiia en el

contenido que se publica actualmente por las redes sociales.
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Una estrategia muy efectiva es poder asociarnos con un influencers y hacer que
muestre los productos a sus seguidores para de esta manera crecer y alcanzar a

mas clientes a través de este medio.

> Garantizar extintores de alta calidad:

Para la empresa Salvavidas Internacional S.A. es muy importante poder ofrecer
productos de alta calidad a los clientes, enfocados en que cada uno de los extintores

vendidos cumplan con todos los requisitos legales y aprobados por Bomberos.

Contando con personal capacitado para poder brindarle el mejor servicio al cliente,
se trabaja con marcas de calidad reconocidas internacionalmente como lo es:
Amerex, Buckeye, Badger que son algunos de los tipos de extintores americanos

gue muchos clientes requieren para sus negocios.

El objetivo de Salvavidas es siempre poder cumplirle al cliente, no solo en venderle
el extintor, sino también en darle el seguimiento para cuando requiera la renovacién
gue se debe realizar una vez al afo, o si el extintor fue usado le corresponde la
recarga y renovacion por ello se le brinda toda la informacién al cliente de forma

eficiente.

No siempre los clientes saben que tipo de extintor deben utilizar, por ello la empresa
cuenta con personal capacitado para presentarle cual es el tipo que mas se enfoca
en su necesidad y ofreciendo un precio competitivo.

» Satisfaccion de los clientes:

La satisfaccion del cliente es un factor determinante a la hora de influir en el
crecimiento y rentabilidad de una empresa. Es la llave para alcanzar el éxito

empresarial y para lograr mantenerse en el mercado a medio y largo plazo.

12



La calidad de los productos ofrecidos y el cumplimiento de la normativa son aspectos
fundamentales a tener en cuenta. Pero la satisfaccion del cliente -que cada vez es
mas exigente- va mas alla. Si la empresa cuenta con clientes que estan satisfechos
se convertiran en clientes leales y en prescriptores de la marca. Esto genera un
efecto positivo en la reputacién de la empresa y en la capacidad para aumentar el
volumen de negocio. Los comentarios positivos y las experiencias satisfactorias
pueden influir en la percepcidn de otros clientes potenciales, y eso ayuda a fortalecer

la posicion de la empresa en el mercado.

La satisfaccion del cliente no solo consiste en cumplir con sus expectativas, sino
también en superarlas. Al escuchar las necesidades y los deseos de los usuarios, la
empresa puede obtener valiosos comentarios que le permitirAn mejorar sus

productos y servicios.

El feedback del cliente es una fuente incalculable de informacién. Puede guiar la
innovacion y la optimizacion de los procesos, lo que a su vez puede conducir a un
aumento de la satisfaccion y de la fidelidad de la comunidad que rodea a la

Compaiiia.

En un entorno empresarial en constante evolucion, la satisfaccion del cliente es
esencial para adaptarse a las cambiantes demandas del mercado. Por ello, es
indispensable que la empresa debe estar dispuesta a escuchar y a responder de
manera agil a las necesidades. Esforzandose por comprender y satisfacer las
expectativas de los clientes se tiene mas probabilidades de sobrevivir y prosperar en

un mercado competitivo.
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» Garantizar la efectividad de los equipos y procesos:

La gestion forma parte de la rutina de toda empresa. Es un término muy amplio, pero,
en general, se refiere a las estrategias y practicas orientadas a la obtencion de

resultados, valorando las competencias de cada persona del equipo.

La creacion de controles e incorporarlos a los procesos y procedimientos del negocio
permite a la administracion recuperar el control y cumplir sin dificultad los requisitos
reglamentarios. Esto ayudara a la empresa a proporcionar una supervision holistica
de toda la empresa, evaluar el riesgo y permitir una mejor presentacion de informes

sobre la situacion general de la organizacion.

Optimizar los procesos y servicios ofrecidos, es fundamental para que la empresa

sea eficiente y rentable.

La efectividad de los servicios que se tienen en la empresa como por ejemplo el tema
de los sistemas de alarma de incendio que es algo que se debe llevar con mucha
responsabilidad y compromiso con los clientes, el trabajar con los técnicos es una
parte fundamental para el desarrollo y crecimiento de la empresa ya que se debe
trabajar de manera estratégica para poder garantizar la calidad en los trabajos

realizados.

1.4. Participacién en el Mercado:

La empresa Salvavidas Internacional, S.A. tiene una participacion muy activa en el
mercado de sistema de alarma de incendio, extintores, sefalizaciones, botiquines,
equipos de proteccion personal y mucho mas. Dedicada al asesoramiento,
suministro, ejecucion y mantenimiento de todo tipo de elementos de proteccion y
extincion de incendios. Trabajando con muchos clientes importantes en nuestro pais
y logrando ser una empresa que busca siempre ofrecer productos de alta calidad y

comprometidos con brindar el mejor servicio a sus clientes.

14



Existe mucha presencia en el mercado automotriz por parte de la empresa, debido a
gue uno de los principales factores que contribuyen a la mayor demanda de
extintores de incendios para automaviles es el creciente nUmero de vehiculos en las
carreteras. Dado que la industria automotriz mundial estd experimentando un
crecimiento sin precedentes, también ha aumentado la probabilidad de accidentes

vehiculares y, en consecuencia, incidentes relacionados con incendios.

Ademas, la complejidad de los vehiculos modernos, particularmente con la
integracion de tecnologias avanzadas y sistemas eléctricos complejos, los ha hecho
més susceptibles a los riesgos de incendio. Una averia menor o un cortocircuito
pueden convertirse rapidamente en un incendio en toda regla, lo que representa una

amenaza importante tanto para los pasajeros como para el propio vehiculo.

Como tal, los extintores de incendios para automoviles se han convertido en una
herramienta crucial. la seguridad herramienta para mitigar estos riesgos y prevenir
resultados catastroficos. Ademas, la creciente adopcion de vehiculos eléctricos
también ha desempefiado un papel importante en el impulso de la demanda de

extintores para automdviles.

Enfocados en trabajar con equipos certificados con la dltima tecnologia, de esta
manera se posiciona en el mercado con excelentes recomendaciones y clientes

satisfechos con los servicios de calidad y experiencia con los que se trabajan.
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1.5. Marco de acciéon

1.5.1. Local:
Objetivo: Incrementar las ventas
Estrategia: Andlisis de mercado para identificar oportunidades

Responsable: Asesores de ventas

Objetivo: Optimizar el presupuesto
Estrategia: Revisar gastos actuales y conseguir proveedores con mejores precios

Responsable: Departamento de Compras y Departamento de Contabilidad.

1.5.2. Regional
Objetivo: Aumentar los clientes potenciales
Estrategia: Seguimiento a los clientes nuevos y brindarles propuestas competitivas.

Responsable: Asesores de ventas

Objetivo: Apertura de nuevas sedes
Estrategia: Estudios de mercado

Responsable: Objetivo: Gerente general, compras y Departamento de Contabilidad.

1.5.3. Internacional
La empresa Salvavidas Internacional, S.A. no cuenta con un marco de accién

Internacional.
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CAPITULO 2

2. Desarrollo de la Practica Profesional
2.1. Departamento o Area Asignada
El departamento donde me asignaron fue el departamento de Compras.
2.1.1. Objetivos del Departamento

El objetivo del departamento es encargarse de todas las compras nacionales e
internacionales que se requieran en la empresa, en especial las mercancias de los
productos que se necesiten para los clientes, ademas de mantener al dia el

inventario de las sucursales.

Llevar a cabo adquisiciones de manera eficiente, asegurando la obtencién de los
insumos necesarios en el momento oportuno, en las cantidades adecuadas, a
precios competitivos y con altos estandares de calidad. La mision fundamental del
departamento de compras es evitar interrupciones en el suministro, especialmente
para materias primas, productos subcontratados y repuestos, con el fin de prevenir
posibles rupturas de stock. Cumplir con este requisito es esencial para alcanzar el

objetivo primordial de toda empresa: reducir el costo final de los productos.

Aunque el departamento de compras se desempefian varias funciones, su enfoque
central se orienta a controlar el costo de bienes y servicios. La gestion eficiente de
compras implica la constante evaluacion de precios para asegurarse de que los
materiales se adquieran al mejor precio posible. Algo muy importante es que se hace
énfasis en comparar precios para encontrar la mejor oferta del mercado sin

comprometer la calidad previamente establecida.



2.2. Funciones y Tareas

Ventas:
e Soporte a los comerciales:
o Cotizaciones a proveedores locales e internacionales de servicios y productos de

acuerdo con solicitudes.

o Informacion de disponibilidad de mercancia y tiempos de llegada a la oficina.

e Manejo del técnico de sistema de alarma contra incendio coordinando inspecciones
de clientes y fechas de instalacion de acuerdo con aprobaciones

e Recepcion y andlisis de informe técnico de sistema de incendio.

Sistema y contabilidad:

Subir en Trello cotizaciones de solicitudes aprobadas para ser procesadas por
contabilidad.

e Registro de compras y gastos en el sistema Allegra

e Registro de caja menor en el sistema Allegra

e Facturacion de clientes

e Notas de crédito

e Calculo de margen para poder cotizar y vender

e Creacion o modificacion de cédigos en el sistema

e Seguimiento de pago a los proveedores

Operaciones:

e Soporte a Operaciones

o Gestionar fabricacion de piezas en el torno para las recargas
o Solicitud de pedidos de Nitrogeno y Co2

o Cotizaciones de materiales y utiles de trabajo
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e Cotizaciones de repuestos de vehiculos

e Coordinar con el mecénico Frederick mantenimientos / reparaciones de vehiculos

19



2.3. Cronograma de actividades Realizadas

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

SEMANA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES ABADO

Realizar cuadro

* Revisar ir Cili + Pedir Cilindros '
« Subira Trello * Pedir Cilindros de de sistema de
cotizaciones CcO2 y Nit deCO2y 5 5 . Ingresar
g compras y Nitrogeno G inspecciones
pendientes. pendientes. o Comunicarme con Nitrégeno e alaiia facturas al
* Seguimientoala « Seguimiento a el proveedor de * Comlunlcarn;e contra sistema
DEL 20 AL 25 firma digital de la gestion de Mays para fecha SO provessior incendio Allegra

de Mays para

DE MAYO Certicamara. la firma de de llegada de fecha de llegada * Verificar con « Crear cédigos
. Coordinar Certicamara extintores de axtintores mi jefe PEBeIDs de productos
inspecciones ‘de . Verificar « Verificar pedidos * Verificar pedidos de los servicios Cotivadas
si A insumos de los recibidos de R de sistema de
istema de Alarma botiquines ilibios ) alarma de
contra incendio. Ugedolg et incendio
* Revisar lista de i
- Cotizar con * Registrar compras « Subir compras a empaque de S .S°"$[‘a'
proveedores botas eu elgstama Trgllo pedido de cobes o * Seguimientoa
S Allegra. . Gestionar Colombia LRI extintores que
de trabajo «  calcularcon compras de < Estaral peridients gxtitoras estan en prueba
« Revisar productos contabilidad herramientas de pedidos que Americanos de Hidrostatica
DEL 27 DE comisiones por i Co2. %
faltantes para para operativo . deben 9 « Ingresarcaja
MAYO AL 1DE venta a Natan de . Verificar . Revisar
armar pedido e ) ea entregarnos. b menor en el
JUNIO : g disponibilidad « Llamar a Aceti corzaciones sistema Allegra
pagado por cliente . Verificar i endientes. . eg z
de pedido de Oxigeno para P * Re did
oductos que i getiopar . i i sl Bt
= Sudies o i Colombia con darle seguimiento Sooftlinay snvio solicitados por
* Ayudar a armar hacen falta para Proveedor =J de sweter de la > RO
los pedidos e a extintores que empresa para el los comerciales.
botiquines pendientes. 5 Ll i estan en prueba e dade

Hidrostatica

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

m LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO

L. . . Realizar
*  Seguimiento a . Recibir . Revisar pedido de
correo con la firma pedidos y documentos para compras de - Coordinar
de Certicamara. organizarlos. coordinar con la * Armar botiquines cafeteriay pedido de
=1 Revisénide cuadro + Coordinar con empresa para pedidos. aseo. CO2 para
con costos para comerciales encargada de traer . Trabajar en . Realizar recarga de
DEL3 AL 8 DE . . pedidos el contenedor cotizaciones pedido de "
trabajo de sistema . L . extintores.
JUNIO faltantes. desde China. solicitadas por papeleria y
de alarma de + Seguimiento a + Registrar compras comerciales. utiles de 2 i el
incendio. contenedor en el sistema * Revisar correos oficina. materiales de
* Subir las compras que viene de Allegra. pendientes. * Registrar caja trabajo para
ue se necesitan a ina. . i i i operativos
q it China Verificar inventario menor en el perat
Trello. de sefales. sistema de
Allegra.
. Solicitar a
* Revisar pedidos de ° FEEIp dAmEEs . Revisar L Coordinar proveedores
comerciales para extintores, documentos que inspecciones cotizaciones de .
i Seguimiento a
N o . hacen falta para pendientes de detector de N
pendientes por * Recibir pedidos e ek s Sisterna de . aprobaciones de
entregar. para para p?der Alarma de . Veriﬁcar;:on cotizaciones con
. i i exportar. i i i
DEL 10 AL 15 DE R_eallzar Ded!do AR EREs, . Coordpinar con incendio. proveedores los cornerclales,
sefales de extintor N * Realizar compras i o . Verificar en
JUNIO * Seguimiento los operativos i dispenibilidad .
y pulsador de las entregas de de Insumos para de cable 18x2 sistema Allegra
alarma. con el tema de la mercancias los trab_ajo_s de ordEsED que los precios
. . 1 pendientes. mantenimiento ° se mantengan
L] Re?llzar pedido de la mercancia . Verificar las de sistema de sistema de actualizadgos
insumos para que viene de compras que alarma de alarma de :
botiquines. — hacen falta. incendio. incendio.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

SEMANA m MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES

. Realizar
pedido de
* Subir las compras compras de
. . Revisar los
pendientes a Trello. correos . Regsitrar las * Armar botiquines cafeteriay
* Mover las tarjetas pendientes compras en el [t p?d'dos- el «  Coordinar
de las compras con sistema Allegra. * Trabaj?r en * Re?hzar
DEL1ALG6DE cotizaciones pedido de compra de
aprobadas en cotizaciones. * Registro de Caja L. . N
JuLIO o solicitadas por papeleria y materiales de
Trello para * Verificar los Menorenel comerciales. utiles de trabajo para
cooordinar con insumos para sistema Allegra. « Revisar correos oficina. io P

les botiquines. los operativos

operativos ir a pendientes. * Registrar caja

retirarlas. menor en el
sistema de
Allegra.
* Pedir etiquetas « Cotizar pisos de
= R Rl A para extintores. alft;:\tl‘:,;agomara * Seguimiento a
comerciales - . extintores que ici
. * Recibir pedidos proveedor de 2] © Solicitar a
pendientes por Peru para estan en prueba proveedores -
entregar. para cliente de mi Hldmstahc_a. e — L] Seglglm.lantu:
. " P aprobaciones de
+ Realizar pedido de cotizaciones. jefe 0 g GEEl pendientes. el
ki o . Verificar menor en el . Verifi cotizaciones con
sefiales de + Seguimiento margen de sistema Allegra. | Venificar los comerciales.
extintor. con el tema de ga_nfanm?a coln mi « Revisar pedidos lnsumos.de los
+ Realizar pedido de . Jete sobre las solicitados por los botiquines.
. la mercancia alfombras comerciales
insumos para . . Realizar
botiquines. que viene de cotizacion al
Colombia. cliente

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

SEMANA LUNES MARTES MIERCOLES EVES VIERNES BADO

L . . Realizar
* Seguimiento a & Recibir U Revisar pedido de
correo con la firma pedidos y documentos para compras de . Coordinar
de Certicamara. organizarlos. coordinar con la * Armar botiquines cafeteriay pedido de
* Revisén de cuadro * Coordinar con empresa para pedidos. aseo. CO2 para
con costos para comerciales encargada de traer . Trabajar en . Realizar recarga de
DEL 15 AL 20 DE S z pedidos el contenedor cotizaciones pedido de <
trabajo de sistema . n extintores.
JuLio faltantes. desde China. solicitadas por papeleria y
d_e alarmaide « Seguimiento a « Registrar compras comerciales. atiles de @ ALl de
incendio. contenedor on el sistema « Revisar correos oficina. materiales de
* Subir las compras que viene de Allegra. pendientes. * Registrar caja trabajo para
que se necesitan a China. « Verificar inventario menor en el operativos
Trello. de sefiales. sistemaide
Allegra.
* Revisar pedidos de . Revisar . Coordinar

DEL 22 AL 27
DE JUuLIO

comerciales
pendientes por
entregar.

* Recibir pedidos
para

coti es.

Realizar pedid
sefnales de extintor
y pulsador de
alarma.
Realizar pedido de
insumos para
botiquines.

* Seguimiento
con el tema de
la mercancia
que viene de
China.

documentos que
hacen falta para
tener todo listo
para poder
exportar.
Coordinar con
los operativos
las entregas de
la mercancias
pendientes.
Verificar las
compras que
hacen falta.
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inspecciones
pendientes de
Sistema de
Alarma de
incendio.

* Realizar compras
de insumos para
los trabajos de
mantenimiento
de sistema de
alarma de
incendio.

Verificar con
proveedores
disponibilidad
de materiales
para trabajos de
sistema de
alarma de
incendio.

Seguimiento a
aprobaciones de
cotizaciones con
los comerciales.

Verificar en
sistema Allegra
que los precios
se mantengan

actualizados.



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

EMANA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO

Realizar cuadro

* Pedir Cilindros

. Revisar * Subir a Trello « Pedir Cilindros de decozy de sistema de . ingresar
compras €O2 y Nitrogeno Nitré inspecciones
cotizaciones pendientes. . CorlT:’:siec::me T facturas al
pendientes. T sistema
DEL 29 DE * sl:gu;r:tlli:t:: = Verificar pedidos con el proveedor inccc;r::o Allegra
JULIO AL3 DE g ) recibidos de de Mays para e ~
AGOSTO . Coordinar la firma de insumos fecha de llegada = Verificar con + Crear cédigos
I Certicamara . mi jefe precios
inspacclones de . Verificar * Seguimiento al LR L de Ijos servicios e
Sistema de Alarma . contenedar de = Verificar pedidos de sistema de cotizados
L 1 ibidos d
contra incendio. e - China. "e;:r:s:"::s e alarma de
incendio
* Registrar compras Subi . Solicitar
A * Subir compras a izacié
en el sistema cotizacién con
. . Seguimiento a
Cotizar con Allegra. Tre.lln + Estar al pendiente MTP CORP para * exl':gintores ve
proveedores botas . Calcular con * Gestionar de pedidos que extintores q
. - compras de 3 estan en prueba
de trabajo contabilidad © deben Americanos de Hidrostatica
DEL 5 AL 10 DE =) Ravisar productas comisiones por ot e entregarnos. Co2. . Ingresar caia
- venta a Natan de A A *  Llamar a Aceti . Revisar mgenor en Jel
AGOSTO altantes para Artser. * l?ews.ar Oxigeno para cotizaciones sistemna Allegra
armar pedidos. . Verificar cotizaciones darle seguimiento pendientes. + Revi d'g N
«  Ayudar a armar productos que [l pmye‘cto de a extintores que * Coordinar envio s:itiatrazisl ors
Eotlonines hacen falta para sistema humedo estan en prueba de sweter de la los comerci.:lzs
los pedidos del super 99 Hidrostatica empresa para el :
pendientes. : bordado.
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CAPITULO 3

3. Andlisis de las Expectativas Durante la Practica Profesional en la organizacion.
3.1. Andlisis del Desempefio en la organizacion.

Dentro de la organizacion mi desempefio se basé en el compromiso por lograr cada
una de las asignaciones que tenia que cumplir siempre realizando cada una de ellas
con responsabilidad y dedicacion. Esforzandome por aprender, analizar y siempre

poner atencion a los detalles ya que siempre es importante dar esa milla extra.

El tema de sistema de alarma de incendio es bastante amplio, me orientaron en el
uso de los extintores para que funcionara cada uno, los tipos de fuego para los cuales
eran indicados, su manejo y sobre el cuidado que hay que tener en la manipulaciéon

ya que cualquier error puede ser fatal.

Fue fundamental durante el proceso de la practica conocer las especificaciones y
demas informacion de las referencias ofrecidas y al mismo tiempo investigaba para
poder estar informada y bridarles soluciones eficientes cuando me pedian alguna

cotizacién o informacion de un producto o servicio.

Dentro de mis funciones también estaba apoyar a los comerciales de ventas en las
cotizaciones que necesitaban, me esforzaba por poder conseguir lo que estaban
requiriendo con el mejor precio posible, crear los cédigos correctamente para poder

gue ellos cumplieran con los clientes.
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Conseguir las mejores ofertas con excelentes proveedores era una pieza
fundamental en el proceso, tenia que tener en cuenta también la disponibilidad de lo

gue estaba cotizando para poder asegurar las ventas.

También si estaba cotizando bastante cantidad pedia siempre un porcentaje de
descuento ya que era algo que mi jefe directo siempre observaba cuando le mostraba

algunas cotizaciones de proyectos.

Apoyar en el area de operaciones, intentando siempre estar al pendiente con los
insumos médicos que se necesitaban para los botiquines, materiales de trabajo o
alguna solicitud con el tema de los vehiculos de la empresa con diligencia hacer las
respectivas cotizaciones y asi cumplir para que todo estuviera al dia.

Estaba a cargo de las inspecciones de sistema de incendios, cuando los técnicos
visitaban a la empresa que requeria de los servicios me pasaban un informe
detallando los dispositivos que se requieren ya sea que fuera mantenimiento o un

proyecto que empezaria.

Mi responsabilidad estaba en poder armar un cuadro de costos con lo que solicitaba
detallando los dispositivos que se les cotizaria al cliente y los proveedores a los
cuales se les compraria, costo por el mantenimiento o instalacion de cada dispositivo,
cableado si era necesario, materiales eléctricos si eran requeridos y la mano de obra
en este caso si se iba a realizar un trabajo eléctrico, adicional de esto se le debia
incluir el costo de la certificacion todo este cuadro se lo presentaba a mi jefe directo
para su revision y poder coincidir con el costo y poder ofrecerle una propuesta al

cliente.



Aprendi a armar botiquines y conocer de los insumos que llevaban cada uno, en la
empresa manejaban diferentes tipos como lo eran los siguientes: Salva mochila,
salva mediano, botiquines mini, maxi y mega, también tenian salva canguro,

botiquines para tener en autos.

Otro de los servicios ofrecidos eran los sistemas humedos, en los cuales aprendi
sobre las mangueras contra incendios y los respectivos gabinetes para las

mangueras.

3.2. Restricciones o Limitaciones durante la Practica

Durante la practica no tuve restricciones ya que me brindaron todo el apoyo para
poder que conociera como era el procedimiento y manejo de las responsabilidades
gue tenia a mi cargo, siempre me guiaron en los procesos que tenia que realizar y
me ayudaban a conseguir los documentos y guias que necesitaba para poder

ejecutar los procesos correspondientes.

Tuve mucho el apoyo por parte de mi jefe en cuanto a orientarme a realizar las
asignaciones que me tocaban, a explicarme como eran los procesos ya que en
muchos se debian seguir ciertas directrices que eran fundamentales para el logro de
las actividades.

3.3. Beneficio
3.3.1. Laboral

En la empresa Salvavidas Internacional S.A. algunos de los beneficios se
encuentran: aumento del salario dependiendo del rendimiento y también el
crecimiento laboral apoyando de esta manera a los colaboradores esto es algo

fundamental para que el colaborador se sienta valorado y que se toma en cuenta.
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Existen también dentro de la empresa los incentivos laborales profesionales
mediante los que se ha brindado formacién y capacitacion a sus trabajadores. En
este sentido, permite que los empleados elijan un curso, carrera de grado, master

y/o postgrado y le abonas un porcentaje del total o la matricula para incentivarlos.

También la empresa cuenta con areas donde consideran un beneficio adicional en
este caso el area comercial con los vendedores de brindarle bonos cada vez que
alcanzan las metas pactadas es importante que eso se tome en cuenta no solo
porgue se incentiva a los colaboradores sino también que la empresa tiene beneficios

de esas acciones.

3.3.2. Social

En la parte social no tienen tanta presencia apoyando la comunidad o brindando

algun tipo de aporte.

3.3.3. Cultural

Planteada como parte de la estrategia empresarial, la diversidad cultural es un reto
gue puede ofrecer mdltiples beneficios, como hacer que la empresa sea mas

multicultural, productiva y sélida.

La empresa tiene una gran diversidad de contratacion de empleados de diferentes
origenes y culturas son bastantes accesibles en ese tema y esto también ayuda a

aumentar la productividad en el lugar de trabajo.
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Creatividad e innovacién: La diversidad cultural potencia la creacion y refuerza la
colaboracion entre los distintos equipos de trabajo, facilitando que se alcancen

soluciones complejas e innovadoras.

Mayor productividad: Incluir la diversidad cultural en el entorno laboral genera un
impacto directo en los resultados operativos de la compafia. La satisfaccion de sus

empleados se traduce en un mayor compromiso.

Més crecimiento y desarrollo econémico: En conjunto con todo lo anterior, la
diversidad cultural representa un mayor beneficio econémico, dado que es esencial
en un mercado global donde las empresas dependen de transacciones con

diferentes paises.

Tanto es asi que en diversos estudios se ha demostrado que los equipos
culturalmente diversos reportan un mayor crecimiento. Las Mejores Empresas para
Trabajar se caracterizan por tener culturas organizacionales tolerantes, que

promueven la igualdad.
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CAPITULO 4

4. Propuesta a la organizacion / Institucion

4.1. Referencias Generales de la Propuesta

En el departamento que me correspondio realizar mi practica fue el de Compras. En
esta area de la empresa mis funciones correspondian a ser la encargada de las
cotizaciones, apoyo a los comerciales con las compras aprobadas por los clientes y
seguimiento de los pagos a los proveedores. Verificacion de todo lo que tiene que
ver con documentacién para las compras internaciones, actualizacion de datos y

seguimiento de los contenedores.

Este departamento juega un papel clave en la gestion de la cadena de suministro.
Por lo general de esta manera se ayuda al resto de departamentos a identificar sus
necesidades y gestionar el proceso de solicitud de cotizaciones, buscando mantener

precios competitivos acordes con el presupuesto.

Creacion y/o modificacion de los cédigos en el sistema alegra, verificacion de

inventario dependiendo las referencias que se deseaban rectificar.

Debia estar al pendiente de lo que se necesitara en cuanto a materiales de trabajo,
utiles de oficina, insumos de cafeteria y cualquier otro requerimiento que se

necesitara.

Era responsable en el tema de inventario, en poder conocer con que referencias
contdbamos, las que se estaban acabando y se necesitaban comprar, el tema de
aqguellos items que no tienen tanto movimiento y poder ver cobmo se ofrecian a los

clientes.
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La gestidbn que realizaba que era la de compras es uno de los aspectos mas
importantes dentro de la empresa. Su papel es clave en el disefio e implementacion
de la estrategia global de la Compafia. Compras debe ser un nexo de union entre
todos los departamentos por el que debe pasar la mayor parte de los costes de la

empresa.

Estaba enfocada siempre en la salud financiera de la empresa, debia de ayudar a
mantener los costes bajos, aumentando asi los beneficios y asegurando la

continuidad del negocio.

Mi objetivo era reducir costes: No se trata solo de reducir costes momentaneos, si
no de asegurar una estructura de costes eficiente que permita la continuidad del
negocio y optimice nuestros procesos. Por lo general una buena estructura de
Compras permite a las organizaciones conseguir ahorros y ofrecer mejores precios

a sus consumidores sin perder la calidad de los productos.

Trabajaba en un mayor control y visibilidad del gasto permite identificar asi costes

innecesarios para el correcto funcionamiento de la organizacion.

Enfocada en reducir el riesgo y garantizar la seguridad del suministro: La cadena de
suministro lleva implicito gestionar ciertos riesgos de terceros. El departamento de
Compras se enfoca en ser capaz de identificar riesgos, evaluarlos y mitigar su
impacto en la empresa. Para ellos se suele realizar una matriz de riesgos y un plan
de crisis donde se detallan todas las acciones que deberan llevarse a cabo en caso

de que cualquier amenaza se convierta en real.
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Trabajaba en fortalecer las relaciones: El departamento de compras no se encarga
solo de adquirir bienes o servicios, sino de establecer relaciones estables y

duraderas con todos los proveedores.

El desafio del departamento de compras es lograr que los proveedores se involucren,

logrando que invierta en la relacién a largo plazo.

Por otro lado, también es fundamental que se debe trabajar con el equipo interno de
areas como Marketing, Finanzas o Logistica para garantizar que todos estén

alineados.

4.2. Planteamiento del Problema u Oportunidad

4.2.1. Descripcion del Problema

¢, Como esta funcionando el sistema de inventario?

4.2.2. Formular el Problema

El &rea de inventario no esta funcionando correctamente, el tema de poder saber con
exactitud las cantidades y movimientos de los productos esta siendo algo que no se

estd dando y eso hace que la empresa tenga esa deficiencia.

La rentabilidad disminuye esto sucede cuando no se puede cumplir con un pedido
de inmediato debido a un desabastecimiento del articulo solicitado. Genera como

consecuencia que el cliente busque en otro lado para realizar su compra.

El dafio causado por la pérdida de ventas y rentabilidad depende del precio del
articulo y la cantidad del pedido. Tener un desabastecimiento de un articulo popular

durante una temporada alta de compras puede ser muy costoso.
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El trabajar de esta manera hace que se desconozca una aproximacion de la
demanda futura esto disminuye significativamente el flujo de tu cadena de
abastecimiento, generando una serie de consecuencias indeseadas, como sobre
stock, lo que genera gastos de almacenamiento y reduce la eficacia de tus procesos

o el desabastecimiento, que puede generar pérdidas considerables de ventas.

También se tiene un mal control del almacén como lo es no conocer la ubicacion de
los productos, desaprovechar el espacio, desactualizaciones de entradas y salidas,
falta de trazabilidad o un mal manejo en la manipulacion del producto, esto genera

pérdidas importantes.

La mala gestidn del inventario en la empresa hace que existan fallos en la rotacion
de productos. La rotacién es una medida de la rapidez con la que los productos se
mueven a través de un negocio desde el momento en que se compran hasta que se

venden.

Esta falencia acarrea consecuencias significativas para esta empresa que maneja
productos fisicos. Por ejemplo, la falta de precision en los datos puede llevar a
situaciones donde los productos se agoten en realidad, pero aln se muestren
disponibles en el inventario, generando pérdidas de ventas. Por otro lado, mantener
un exceso de inventario puede resultar en costos elevados de almacenamiento y en

la obsolescencia de productos.

Para evitar estos problemas, es crucial implementar un sistema de seguimiento de
inventario automatizado que permita una gestion precisa y en tiempo real. Esto
garantiza un registro exacto de cada producto en stock, asi como un seguimiento

detallado de las entradas y salidas de inventario. Ademas, un sistema automatizado
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facilita la prediccion de la demanda futura, lo que permite a la empresa anticiparse a
las necesidades del mercado y obtener una ventaja competitiva.

Una rotacion rapida es generalmente una ocurrencia favorable para un negocio. Pero
pueden surgir problemas si la rotacion ocurre demasiado rapido o demasiado lento.
Esto genera consecuencias como pérdida de ventas, gastos, mercancia obsoleta,

costos de transporte, entre otras.

No se realiza inventarios fisicos regulares, la falta de una revision regular de los
niveles de stock resulta en una pérdida de visibilidad sobre la cantidad real de
productos disponibles, lo que a su vez puede llevar a decisiones erroneas basadas
en datos desactualizados o inexactos. Ademas, esta practica incrementa el riesgo
de tener un exceso o un déficit de inventario, lo que puede generar costos adicionales

por almacenamiento o pérdida de ventas debido a la falta de productos disponibles.

La ausencia de inventarios fisicos dificulta la planificacion efectiva de la produccion,
las compras y las estrategias de ventas, lo que puede afectar la eficiencia operativa
y la capacidad de respuesta ante las demandas del mercado.
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También existe una falta de capacitacion del personal, la carencia de competencias
y conocimientos adecuados en el uso del sistema de seguimiento de inventario y en
la manipulacién segura de productos puede derivar en errores graves con

repercusiones directas en la rentabilidad.

Esto puede propiciar inexactitudes en la entrada de datos o en el manejo de
productos, lo que a su vez se traduce en un impacto negativo en el desempeiio global
de la empresa. Por ende, resulta esencial garantizar que todo el personal implicado
en la gestion de inventario reciba una capacitacion completa para prevenir

inconvenientes futuros y optimizar la eficacia operativa.

4.3 Delimitacion, alcance, cobertura

Dentro de la delimitacién que se encuentra con esta situacion es que no se pueda
concretar el sistema de inventario correctamente, no tener el personal capacitado de
manera que pueda utilizar el sistema al maximo y consiguiendo mejor eficiencia en

los procesos.

Muchas veces cuando se colocan sistemas 0 procesos nuevos existen muchas
dudas o se presentan dificultades en el camino es algo que puede pasar, pero lo
importante es que se tenga en cuenta que se desea hacer cambios nuevos con
propositos, teniendo la vision del crecimiento de la empresa en cuanto a la mejora
de un sistema de inventario de alta calidad y logrando conseguir un sistema de

inventario mejorado y reestructurado.

Es importante lograr categorizar las diferentes partes del almacén: con esto nos
referimos a dividir al almacén segun sus diferentes regiones con tal de clasificar los

inventarios, también establecer los excesos y carencias dentro del almacén.
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Determinar el tipo de control de inventario que se realizara: con esto nos referimos a
gue el control de inventario puede realizarse en diferentes frecuencias: diario,

semanal, mensual y anual.

El alcance de la propuesta puede ser alto debido a que se puede aprovechar al
méximo para mejorar el sistema de inventario y poder trabajar de forma mas

eficiente.

La cobertura puede ser grande en la empresa siempre y cuando se pueda mejorar
el sistema de inventario y poder trabajar de una manera mas eficiente con la
tecnologia RFID, la empresa de esta manera puede controlar y tener una visibilidad

completa del inventario en tiempo real.

A medida que los productos sean identificados con las etiquetas RFID se mueven a
lo largo de la cadena de suministro, los lectores capturan automéaticamente la

informacion y la envian al sistema de gestidon de inventario.

De esta manera la empresa puede alcanzar un inventario mucho mas completo con
una vision precisa y actualizada de los niveles de stock, asi como la ubicacion y
cualgquier movimiento que sufra cada producto. Esto facilita la toma de decisiones,

pues a asi uno esta mas informado y puede planificar mejor la demanda.

La optimizacion de los procesos de reposicion y abastecimiento de los productos con
este método de inventario agilizara y optimizara todo este tema, ya que algo muy
importante es poder conocer los productos que deben ser reabastecidos y como es

el movimiento exacto de ellos para asi evitar el desabastecimiento.
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La automatizacién de tareas y reduccion de costos operativos es fundamental para
el mejoramiento y alcance de la propuesta ya que se puede trabajar con velocidad y
se cuenta con precision en los procesos de inventario permitiendo de esta manera
agilizar el tiempo de atencion en la caja y reducir la fila de espera, mejorando la

satisfaccion del cliente y fomentando la fidelidad hacia la marca.

4.5. Marco teorico aplicado a la propuesta

La Empresa anteriormente contaba con el sistema SAP para llevar el inventario, pero
decidieron realizar un cambio y optaron por el sistema Alegra con el fin de poder

optimizar procesos y seguir creciendo.

El sistema Alegra funciona bien, ayuda en el tema de las facturas electronicas de
manera rapida y al mismo tiempo es un sistema que se aprovecha para llevar el area

contable y por supuesto el inventario.

Existe actualmente mucha competencia y las empresas deben ser conscientes que
no es rentable tener dinero detenido en forma de mercancia en su inventario, ni

tampoco deberian de quedarse sin stock.

La gestion manual aumenta el riesgo de que se presenten descuadres y que la

empresa se desarrolle de manera ineficiente.

La gestion y control de inventario es un proceso que tiene gran impacto en todas las
areas operativas de la empresa, ya que cuando no esta controlado y manejado

correctamente implica un alto costo y requiere una mayor inversion.
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Ademas, el uso de un sistema de gestion de inventario eficiente ayuda a evitar la
sobreventa, lo que puede dafiar la reputaciéon de la empresa. Finalmente, un sistema
de gestion de inventario puede ayudar a tomar mejores decisiones sobre los niveles

de existencias y mejorar la eficiencia general de su negocio.

Existen varios tipos de conceptos claves que son necesarios conocer para ejecutar
un sistema de inventario optimizado y funcional, (Almacenaje en bloque: es un
sistema de almacenamiento por apilado directo de las cargas, sin soportes o
elementos de constitucion de cargas unitarias sin necesidad de ninguna estanteria).
(Nivel de stock: es la cantidad de existencias de un articulo almacenadas en un
momento dado). (Trazabilidad: es el seguimiento de un producto desde que es

fabricado hasta que se localiza en el punto de venta).

Una buena gestion del almacén, incluido el movimiento, la transferencia y el
almacenamiento de mercancias, es uno de los elementos mas importantes del
control de inventario. Se trata de sentido comun: si el almacén esta desordenado o
los productos se colocan de manera cadtica, dificilmente puede garantizar un flujo

constante de ventas, entregas y movimiento de inventario.

Es importante considerar el inventario ciclico como una forma de realizar recuentos

de existencias y mantenga vigiladas las cantidades de mercancia.

Si los productos son dificiles de encontrar e identificar, se necesitara mas mano de
obra y mas tiempo para el cumplimiento de pedidos y la logistica. Si se buscan los
productos y el movimiento de “entrada y salida” se controla manualmente, la

posibilidad del error humano aumenta.

Es importante considerar el nivel de existencias donde se debe de ejecutar el pedido
para abastecer nuevamente el almacén, teniendo en cuenta los tiempos de los

proveedores y no tener problemas de abastecimiento.
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Asimismo, el punto de reorden es la suma del tiempo de entrega de la demanda y las
existencias de seguridad. El célculo de un punto de reorden optimizado, por lo general,

incluye el tiempo de entrega, el prondéstico de la demanda y el nivel de servicio.

A la hora de calcular el stock minimo y stock maximo es recomendable que la
empresa sepa calcular el indice de rotacion de stock para conocer el numero de
veces que se ha de reabastecer el almacén y para que esto sea viable, se debe tener

en cuenta lo siguiente:

Corroborar que el crecimiento en ventas no se deba a factores estacionales que no
se daran en otro periodo del afio. Donde hay competencia es recomendable que las
empresas no tengan dinero detenido en forma de mercancias en su inventario, ni
mucho menos queden desabastecidas. La intencion es lograr y mantener un
equilibrio entre la oferta y demanda como también el de tener confiabilidad en los

tiempos de recepcidén de mercancia del proveedor como en la entrega a los clientes.

Los objetivos de un sistema de control de inventarios eficiente seran contribuir a
una mejor planeacion y asegurar la eficiencia en todas las operaciones de la

organizacion.

Mantener el control de las ubicaciones dentro del almacén

Detectar los productos de lento movimiento y crear nuevas estrategias para poder
agilizar su rotacion.

Supervisar y monitorear la calidad de los productos, para evitar deterioros o
caducidad.

Profesionalizar el control de entradas y salidas de las bodegas o almacenes. Esto
permite un mejor registro de los movimientos que se realiza a la mercaderia desde

gue ingresa a almacén hasta que sale.
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e Mejorar el nivel de servicio al cliente, evitando quiebres de stock por falta de
mercancia y generando una mayor lealtad a la empresa.

e Optimizar el flujo de efectivo dentro de la empresa. De esa forma las compras son
mas eficientes y cuentan con una mayor rotacion de inventarios, lo que provocara
gue el dinero se mantenga en circulacion.

e I|dentificar la estacionalidad de los productos y planificar las estrategias con
informacion real del stock.

e Liberar espacios en los almacenes o bodegas, ya que permitira una mejor
optimizacién y correcto manejo que incrementara la rentabilidad.

e Identificar robos y pérdidas a causa de una mala manipulacién de mercaderias por

parte del personal encargado.

4.6 Propuesta General

Lograr tener un inventario actualizado y al alcance de todos.

e Utilizar al maximo el sistema alegra combinado con el sistema RFID

e Ajustar el inventario fisico permitiendo de esta manera mantener un control
adecuado sobre los bienes de la empresa, identificando cualquier discrepancia entre
los registros contables y la realidad fisica.

e Poder proporcionar una base sélida para la toma de decisiones estratégicas, como
la gestion de compras y la optimizacion de la cadena de suministro.

e Lograr identificar rapidamente los productos de alto rendimiento y aquellos que
tienen una baja rotacion.

¢ Mantener un sistema de inventario eficiente y practico.

e Innovar con el sistema de inventario.

e Llevar a cabo mejoras y soluciones para optimizar los procesos.

e Capacitar al personal con la informacién que necesiten para ejecutar los procesos

e Invertir en un sistema funcional y buscando la eficiencia a la hora de tener el

inventario actualizado.

e Manejar con responsabilidad los sistemas para poder tener todo correcto.
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Sistemas RFID

Los sistemas de identificacion por radiofrecuencia (RFID) son herramientas que
permiten el seguimiento y rastreo de los productos en el almacén utilizando
tecnologia inaldmbrica. Las etiqguetas RFID pueden contener informacion de
seguimiento, como el niumero de serie, la fecha de caducidad, el cédigo de lote y la
ubicacion en el inventario. Esta herramienta esencial puede ayudar a la empresa a
reducir los errores humanos en el inventario y mejorar la eficiencia del proceso de

seguimiento.

Ademas, también puede reducir el tiempo necesario para realizar un seguimiento de

los productos y permitir una respuesta mas rapida a las necesidades del cliente.

Lograr identificar mediante el analisis ABC de inventario los productos de clase A
(productos de alta prioridad), Clase B (productos de prioridad media) y Clase C

(productos de baja prioridad).

Esto permitird a la Empresa enfocar sus esfuerzos en los productos que tengan

mayor importancia para el negocio y, por lo tanto, aumentar su rentabilidad.

Ademas, esta herramienta esencial también ayudara a tomar decisiones inteligentes

en cuanto al inventario, analisis de tendencias y capacidad de almacenamiento.

Utilizando el sistema Alegra de la mano con la tecnologia RFID se podra tener un
mejor sistema de inventario mas funcional y optimizado para poder lograr asi tener

mas flujo de la mercancia y no tener stock de productos que no tienen movimiento.

La gran ventaja de los chips es que la informacién que se conserva en ellos puede
ser modificada en cualquier momento, si el producto se cambia de ubicacion o

incluso si se almacena en un lugar a una temperatura necesaria, el chip sera capaz
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de detectar si esta temperatura cambia para que su conservacion sea siempre la

adecuada.

Ademas de utilizarlo para los procesos diarios, es fundamental comentar la
seguridad extra para el almacén que proporciona esta tecnologia. Puede evitar
riesgos de pérdidas, retrasos o extravios e incluso hurtos. Muchas empresas aplican
esta tecnologia en su almacén para minimizar los errores en los procesos logisticos

y mejorar la seguridad y seriedad de su cadena de suministros de cara a sus clientes.

Gracias a los datos que recoge el chip incluido en cada producto, estos pueden
recibir un trato personalizado y Unico. De esta forma la informacion sobre cada
unidad en movimiento dentro de la cadena de suministro estd controlada y

centralizada en todo momento, lo que simplifica la toma de decisiones.

Esta tecnologia aporta gran eficacia a todos los procesos en comparacion al cédigo

de barras y otros métodos mas tradicionales.

Ademas, los trabajadores ahorraran tiempo ya que el inventario de productos se

agiliza y automatiza. Este punto seria uno de los principales beneficios del RFID.

Cuando todos los productos del almacén estan registrados mediante esta tecnologia,
los procesos de entrada y salida, caducidad, errores, etc. seran automaticos. Esto
agiliza todo el proceso reduciendo los errores, desde la seleccion de productos hasta

el envio al cliente.

Los productos estaran bajo control en todo momento, y gracias al GPS que integran
sera rapido y sencillo identificar y localizar la mercancia sin necesidad de disponer

de una linea visual entre el lector y la etiqueta. Al respecto de la trazabilidad, en esta
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publicacién hablamos sobre los sistemas de trazabilidad para las estanterias

industriales.

Cada producto posee su informacion Unica y esto les dota de autenticidad y

veracidad. Esta es una de las grandes ventajas que proporciona la tecnologia RFID.

Proporciona un mayor control del inventario evitando la rotura de stock, ya que nos
informara de cuando faltan articulos, cuando los articulos estan en la ubicacion
erréneay cuando son defectuosos. La aplicacion de tecnologia RFID mejora y agiliza

el proceso de gestion de stock de un almacén.

Aunque estas tecnologias en lineas generales proporcionen ventajas y supongan un
avance para el sector, como todas las innovaciones también acarrean consigo una
serie de retos o dificultades que pueden ser puntos negativos a la hora de considerar

su aplicacion.

Implementar esta tecnologia desde cero en nuestro almacén requiere una gran
inversion inicial. En comparacién a los cédigos de barras, esta tecnologia precisa
aparatos y herramientas mas caros y complejos como son el software de inventario

RFID, lectores fijos o portéatiles de RFID, etiquetas y chips RFID, etc.

Ademas, en estos casos de instalacion de nuevas tecnologias siempre hay que

considerar los costes y tiempos de formacion al equipo de almacén.

Para mantener la eficacia de este tipo de equipos automatizados se precisa de un

mantenimiento y actualizacién constante, lo que proporcionara un gasto constante.
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Si se trabaja en un clima humedo o rodeado de muchos productos metdlicos, es
posible que las etiquetas no trabajen correctamente. También pueden afectar las

ondas de radio externas creando interferencias y disminuyendo su funcionalidad.

Ademas, algunos materiales liqguidos o metalicos son incompatibles con estas

etiquetas y no permiten atravesar la informacion.

Cuando hay muchas referencias de etiqguetas en un mismo lugar, pueden crear

errores ya que las diferentes sefales pueden distorsionar las lecturas.

Como a la hora de elegir un sistema de almacenaje u otro, las tecnologias RFID no
seran validas para cualquier empresa u almacén y habra que tener en cuenta el tipo

de mercancia y su operativa diaria antes de aplicarla.

Las etiquetas varian dependiendo de los almacenes, sectores, paises, etc. Por ello,
las empresas internacionales pueden llegar a tener problemas de compatibilidad con
el sistema de gestion y tendrian que aplicar y adaptarse a diferentes sistemas

aumentado los costes.
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4.7. Mecanismos para la Implantacion de la Propuesta
» Organizar y complementar la informacion del inventario:

Este paso es importante ya que permitird tener una vision mas real de la situacion
del inventario y a partir de esto optimizarlos. Es muy importante contar con un

catalogo actualizado y depurado de los productos.

» Clasificar tus productos en al menos tres categorias:

Después de haber organizado la informacion del inventario actual, se pueden
clasificar en tres categorias principales las cuales daran un panorama mas amplio

del tipo de productos con los que se cuenta.

1) Productos de Alta Rotacion: Este tipo de producto tiene un nivel de venta
constante durante todo el afio y debido a esto, se colocan al menos 6 compras por

afo para resurtirlo.

2) Productos de Temporalidad: En esta categoria se van a contar los productos que
no tienen un nivel constante de venta, sino que por temporadas puede aumentar o
disminuir su rotacion, las compras se realizan mes a mes segun se vaya requiriendo

y previendo el comportamiento de su demanda.

3) Productos especiales o sobre pedido: Esta clasificacién abarca los productos que
se puede decir que son ventas eventuales por alguna requisicion extraordinaria, en

este caso solamente se ordenan cuando se realiza el pedido por parte del cliente.
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» Establecer los dias de inventarios de los productos:
¢,Cuanto tiempo se tarda en tener el producto disponible para los clientes?

 Tiempo de entrega del proveedor: Este concepto se refiere al tiempo que, una vez
colocado el pedido, tarda el producto en llegar a tu bodega y esta listo para ofrecerse

al cliente.

* Frecuencia de compra: Este concepto se refiere a cada cuantos dias puedes o

quieres estar colocando una orden de compra a este proveedor por este producto.

1) Calcular el stock maximo de un producto tomando como referencia los 60 dias de
ventas en unidades de ese producto durante el periodo de mayor demanda, como
referencia se puede usar que este monto es de 100 unidades, este sera el maximo,

es decir la cantidad mayor permitida de ese producto en tu inventario.

2) Calcular el stock minimo de un producto tomando como referencia los 60 dias de
ventas en unidades de ese producto durante el periodo de menos demanda,
considera que el monto es de 22 unidades, las cuales representan la cantidad

minima a tener de tu producto para no correr el riesgo de desabasto.

3) Definir el punto de reorden; es decir, el nivel de existencias en el cual es necesario
realizar un pedido, lo que se debe hacer es obtener el promedio de tu maximo y tu
minimo, en este caso seria de 61 unidades, esto quiere decir que cuando se tenga

esta cantidad en existencia es momento de colocar una orden.
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4.8. Costos o Presupuestos / Beneficios de la Propuesta:

Para poder invertir en mejorar el sistema de inventario se debe de contar con un

presupuesto aproximado de 4,910.00

CUADRO DE PRESUPUESTO

EQUIPAMIENTO (IMPRESORA
PEQUENA Y UNA HANDHELDO 4,000
UN FIXREADER )

410
COSTO DE LA POLIZA
SOFTWARE PARA DISENO
GRABADO DE LAS ETIQUETAS 500
COM RFID
TOTAL COSTOS 4,910

Beneficios de la propuesta:

El poder tener un inventario optimizado, funcional y correcto de toda la mercancia
gue maneja la empresa, es de suma importancia para poder reducir costos, tiempo

de entrega de la mercancia y tiempo de compra de esta.

Con el sistema RFID es de mucha ayuda para poder tener mas control de los
productos y no contar con tanta mercancia que no tiene movimiento o que su
movimiento es lento, ayudara ademas a saber identificar de manera rapida y precisa
las cantidades que se tienen de cada producto siendo esto muy importante a la hora

de que los comerciales vendan.
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Mejora de la experiencia del cliente al contar con informacion precisa y actualizada
sobre el inventario, las empresas pueden garantizar que los productos estén
disponibles para los clientes cuando los necesiten. Ademas, la RFID permite a los
empleados localizar rapidamente los productos en la tienda, mejorando la atencién

al cliente y la satisfaccion.

Ahorro de costes el uso del RFID en la gestion de inventarios puede generar ahorros
en costes para la empresa. La reduccion de errores humanos, el aumento en la
eficiencia y la prevencion de pérdidas contribuyen a la disminucion de gastos

operativos y al aumento de la rentabilidad.

El Impacto ambiental del sistema RFID también puede ayudar a reducir el impacto
ambiental de las empresas al optimizar el uso de recursos y minimizar el desperdicio.
Al mejorar la precision del inventario, se puede reducir el exceso de stock y, en
consecuencia, disminuir la cantidad de productos desechados, especialmente en la

categoria de la gestién de productos frescos.

La durabilidad y fiabilidad es importante cuando se desea invertir en un sistema
nuevo por eso las etiguetas RFID son altamente duraderas y pueden operar en
condiciones extremas de temperatura y humedad, lo que las hace ideales para

aplicaciones en entornos industriales dificiles.

El tema de almacenamiento y seguridad a diferencia de los codigos de barras es
fundamental, las etiquetas RFID pueden almacenar una gran cantidad de datos y
ofrecen opciones de encriptacién, lo que mejora la seguridad y reduce el riesgo de

falsificacion.
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Otro punto positivo y de beneficios para implementar este sistema es la flexibilidad y
escalabilidad el sistema RFID es altamente adaptable y puede ser escalado
facilmente para adaptarse a las necesidades cambiantes de una empresa, lo que lo

convierte en una inversion a largo plazo.

El poder implementar el sistema de gestion de inventarios RFID ofrece una serie de
ventajas significativas que pueden impulsar el posicionamiento y la eficiencia de una
empresa en el mercado. Desde una mayor precision en el seguimiento de productos
hasta una optimizacion de los procesos logisticos, la adopcion de esta tecnologia

puede marcar la diferencia en la competitividad y el éxito empresarial.
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Anexos

EXTINTORES

[

EXTINTOR DE 10 Libras ABC - POLVO EXTINTOR DE 11 Libras C02 - DIGXIDO DE Extintor de 110 Lbs - Robot ABC — Méviles EXTINTOR DE 15 Libras €02 - DIGXIDO DE
QUIMICO SALVAVIDAS CARBONO SALVAVIDAS CARBONO SALVAVIDAS

Extintor de 150 Lbs - Robot ABC — Méviles Extintor de 150 Lbs - Satélite ABC — EXTINTOR DE 18.8 Libras ABC - POLVO EXTINTOR DE 19.8 Libras ABC Premium -
Méviles QUIMICO SALVAVIDAS POLVO QUIMICO SALVAVIDAS

EXTINTOR DE 2.2 Libras ABC - POLVO EXTINTOR DE 2.2 Libras ABC Premium - EXTINTOR DE 22 Libras 02 - DIOXIDO DE EXTINTOR DE 4.4 Libras ABC Premium -
QUIMICO SALVAVIDAS POLVO QUIMICO SALVAVIDAS CARBONO CON CARRETILLA MARCA POLVO QUIMICO SALVAVIDAS
SALVAVIDAS
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EXTINTOR DE 5 Libras ABC - POLVO QUIMICO EXTINTOR WET CHEMICAL ( K ) 6 LITROS EN EXTINTOR WET CHEMICAL ( K ) 9 LITROS EN
SALVAVIDAS ACERO INOXIDABLE SALVAVIDAS ACERO INOXIDABLE SALVAVIDAS

ACCESORIOS EXTINTORES

Aro de extintor 10 - 19.8 Lbs Aro de extintor 2.2 - 5 Lbs Boquilla Pldstica extintor 10 — 19.8 Lbs Boquilla Pidstica extintor 2.2 - 5 Lbs
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POLVO QUIMICO 5518 — ABC 70% POLVO QUIMICO POR LB — ABC 70% SEGURO TIPO ESPINA

GABINETES CONTRA INCENDIO

Colgador de manguera Gabinete Contra Incendio GABINETE EXTINTOR 10 LIBRAS 60X30X20
[x]]

v &
\OZ\W% 1. 5*_15mrs~"5'v

—

oy 1.5%-0mts$

Juego de Acoples para Manguera de Forro Manguera PVC DE 1.5 X 15 M. (50 Pies) con Manguera PVC de 1.5 X 30 M. (100 Pies)
sencillo acoples, 8 BAR (116.03 PSI) con acoples, 8 BAR (116.03 PSI)
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Sello de seguridad extintor

GABINETE EXTINTOR 20 LIBRAS 40X70X22
CM

Nipple 21 (slash) 2 IPT Y NST



SISTEMAS DE ALARMA

Baterfa 12 Voltios Cable Incendio 2 Conductores Cable Incendio 4 Conductores Detector de Calor

7
LN -
R
Detector de Humo Fotoeléctrico Dispositivos Edwards Sistemas contra Estacion Manual Sencilla Mini Sirena

BOTIQUINES

BOTIQUIN MAXI AUTOMOVIL CON DOTACION BOTIQUIN MINI AUTOMGVIL CON DOTACIGN Botiquin Pléstico Botiqufn Salva Oficina
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CAMILLAS E INMOVILIZADORES

/
M
|
|
A
=

i

4

Camilla de Rescate Plegable Camilla Rigida de Madera Camilla Rigida de Rescate Naranja COLLARIN ORTOPEDICO FILADELFIA

DESFIBRILADORES

Desfibrilador AED Plus marca ZOLL Gabinete para Desfibrilador Zoll Mascara Resucitacién RCP Parches para ZOLLAED 3
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TORPEDOS, AROS Y CHALECOS SALVAVIDAS

&1

Aro Salvavidas Adulto Polietileno Aros Salvavidas Chaleco Salvavidas Adultos Torpedo o Flotador
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