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Introduccion

El presente trabajo es realizado por el grupo 57 del curso Diplomado en SCM y
Logistica O.G. 1601 del 2021, con el fin de realizar una introspeccion a todos los aspectos de la
gestion de la cadena de suministro de Renal Medical Marketing Limitada. Se pretende denotar el
analisis realizado a los procesos actuales y a todas las areas de la compaiiia, asi mismo
aprovechar la disposicion de Renal Medical Marketing Limitada fabricante, importadora y
distribuidora de dispositivos médicos en cuento la generacion del espacio para el desarrollo del
diplomado de supply chain.

Los propositos y objetivos establecidos para el desarrollo del proyecto resaltaron un sin
numero de oportunidades de mejora y posibilidades de inversiones tales como: proyeccion de
compra de estructura civil para el almacenamiento de materias primas y productos terminado,
cambio de los procesos actuales de recepcion, ubicacion y entrega de los productos o servicios
adquiridos, posible anulais de la adquisicion de una propia flota de vehiculos para la entrega de
pedidos.

La consolidacion de un sistema de gestion de cadenas de suministros determinara para
Renal Medical Marketing Limitada diversas mejoras en diferentes aspectos a través del
desarrollo de nuevas tecnologias y la adquisicidn de equipos y la mejora de la capacidad del

personal que desarrolla las actividades que involucran estas inversiones.
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Objetivos

Objetivo General
Realizar una propuesta a los procesos de la empresa Renal Medical Marketing Limitada,
utilizando los fundamentos y criterios de optimizacion propios de Supply Chain Management y
logistica.
Objetivos especificos
— ldentificar cada una de las partes o etapas de la cadena de suministro para la
empresa Renal Medical Marketing Limitada
— Medical.
— Desarrollar por medio del desarrollo de Global Supply Chain Management y los
enfoques en estudio para la empresa Renal Medical Marketing Limitada
— Analizar y evaluar el estado y comportamiento actual de los procesos que lleva
Renal Medical Marketing Limitada en base a; aprovisionamiento,

almacenamiento, produccion y distribucion de productos terminados.
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Configuracion de la red de Supply Chain para la empresa

Presentacion de la empresa

En Renal Medical Marketing Limitada entendemos que uno de los pilares para llevar una
vida plena es contar con un excelente estado de salud. Por esta razon nos hemos enfocado
durante 29 afios en encontrar las mejores soluciones y llevarlas a las entidades prestadoras de
salud, para que cada vez mas colombianos puedan tener una mejor calidad de vida.

Somos la primera compafiia 100% colombiana en desarrollar productos enfocados en el
tratamiento de la Enfermedad Renal Cronica a través de terapias como la hemodidlisis. Nuestros
concentrados para hemodialisis se han convertido en la opcidn costo-efectiva preferida por los
tratantes independientes en el pais, logrando dar un mayor acceso al tratamiento para los miles de
personas diagnosticadas en Colombia.

Miembros de la red

Los Componentes del Supply Chain los contextualizaremos como todas las empresas o
compaiiias con las que la empresa a trabajar interviene de manera directa o indirectamente a
través de los colaboradores, proveedores y/o clientes, comenzando, teniendo en cuenta su origen

hasta el dia de hoy.
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Figura 1. Red Estructural Renal Medical Marketing Limitada

’ PROVEEDORES ‘ ’ CLIENTES

PROVEEDOR INICIAL

CLIENTE CONSUMIDOR FINAL

‘ RENAL MEDICAL MARKETING LTDA t

Fuente: Elaboracion propia.

Proveedores

Renal Medical Marketing Limitada compra productos y servicios a 154 empresas en la
actualidad. 55 para la parte administrativa y 99 para la parte productiva de 10 paises incluyendo
a Colombia.

Tabla 1. Proveedores de Renal Medical Marketing Limitada

Continente  No. Proveedor  Porcentaje

Asia 11 7%
América 12 8%
Europa 131 85%
Total 154 100%

Fuente: Elaboracion propia.



Proveedor de Primer Nivel

Tabla 2. Proveedores de Primer Nivel

Proveedor Materia prima
Brinsa Cloruro de sodio (bultos 25 kQ)
Sincroslab Prexido de hidrogeno
Quingdao Dextrosa
F. Industry Bicarbonato de sodio
Proquimort Acido acetico
Quisol Acido acetico glacial

Fuente: Elaboracién Propia
Proveedor de Segundo Nivel

Tabla 3. Proveedores de Segundo Nivel

Proveedor Materia prima
Soplascol Garrafas plasticas
C. America Cajas de carton
Proceplasticos Bolsas de baja densidad
Abaplas Bolsas de alta densidad
Publisystem Etiquetas
Ercicol Estibas

Fuente: Elaboracion Propia

Clientes

La prioridad de Renal Medical Marketing Limitada es fabricar, importar y distribuir los

mejores dispositivos médicos

Tabla 4. Clientes

Continente

No. proveedor

Porcentaje

América

106 100%

Fuente: Elaboracion Propia

13

Los clientes de Renal Medical Marketing Limitada estan conformados en un 100 % por:

unidades renales, centros médicos, hospitales y distribuidores autorizados
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Red Estructural de una empresa

En el diagrama de red estructural que se evidencia a continuacion, se puede verificar
como esta distribuida la Supply Chain para Renal Medical Marketing Limitada en base a lo
establecido por Supply Chain Férum, las tres 3 dimensiones de la red: estructura horizontal,
estructura vertical y posicion horizontal de la compafiia objetivo.

Figura 2. Miembros de la red RENAL MEDICAL MARKETING

PROVEEDORES RENAL MEDICAL CLIENTES RENAL MEDICAL
N2 ]
b CENTROS CENTROS
CLORURO DE BRINA Slelal el DISTRIBUCION MEDICOS
SODIO
PEROXIDO DE
HIDROGENO SONCROSLAB C. AMERICA
DEXTROSA
BICARBONATO =
ACIDO ACETICO S
) QUINGDAO PROCEPLASTICOS %
- § DISTRIBUIDORES
F. INDUSTRY ABAPLAS 2
GARRAFAS uZJ
PLASTICAS &
CAJAS
BOLSAS PROQUIMORT PUBLISYSTEM
ETIQUETAS
ESTIBAS
UNIDADES
QUISOL
J ERCICOL RENALES HOSPITALES

Fuente: Elaboracién propia
Dimensiones estructurales de la red de valor

Estructura vertical

Al resaltar, estudiar y administrar el Supply Chain es importante tener en cuenta tres
extensiones estructurales de la RED, estas son la estructura horizontal, la estructura vertical y la
posicion horizontal de la compaiiia objetivo entre del Supply Chain, La estructura horizontal
denota la cantidad de niveles que componen el Supply Chain. Puede ser larga, con muchos
niveles, o corta, pocos niveles, La estructura vertical determina la cantidad de proveedores o
clientes que hay en cada nivel analizado. Un Supply Chain puede tener una estructura vertical

angosta, con pocas compaiiias en cada nivel o una estructura vertical ancha, con muchos
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proveedores en cada nivel, en el caso Renal Medical Marketing Limitada cuenta con 12
proveedores en la estructura Supply Chain horizontal desde el nivel 3 al nivel 1, en paises
distintos, Renal Medical Marketing Limitada cuenta con un listado de 154 proveedores ya que
mas del 50% de la produccion esta desplegado en areas cercanas a sedes y centros logisticos al
igual que sus proveedores y fabricantes. La tercera dimension estructural es la posicion
horizontal de la compafiia objetivo dentro del Supply Chain. Puede estar cerca a ser la fuente de
aprovisionamiento inicial, cerca o ser el ultimo consumidor o en cualquier lugar entre los
extremos de la cadena. En el nivel de clientes se divide en internos y externos desde el nivel 1 al
nivel 3, hasta llegar al cliente final que seria los pacientes con insuficiencia renal

Posicion horizontal

Puede estar cerca o ser la fuente de aprovisionamiento inicial; estar cerca o ser el ultimo
consumidor; o estar ubicado en cualquier lugar entre los puntos extremos del SC.

Figura 3. Posicion horizontal de Renal Medical Marketing Limitada

e

[

PRODUCCION

ALMACENAMIENTO ‘ -
J/

{ PROVEEDOR |-

UNIDADES RENALES -
CON?‘;A':"C'I[EE'T‘EF;NAL' €m rosrmaes-centros « ( LOGISTICA
) MEDICOS )

Fuente: Elaboracién Propia

La estructura horizontal

Se refiere al nimero de niveles que componen el Supply Chain. La Empresa Renal
Medical Marketing Limitada cuenta con una estructura horizontal integrada por tres niveles (1,2
y 3) en proveedores y clientes sumados al consumidor final (paciente cronico renal). La

estructura vertical indica el nimero de proveedores, clientes o colaboradores que hay en cada
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uno de los niveles. Un Supply Chain puede tener una estructura vertical pequefia, con pocas
compafiias encada nivel o una estructura vertical ancha, con muchos proveedores y /o clientes en
cada nivel. En los niveles 1, 2 y 3 correspondientes a los proveedores la empresa Renal Medical
Marketing Limitada cuenta con 154, y en lo que respecta a los clientes en sus niveles 1, 2 en el
nivel 1 clientes cuenta con un gran grupo de “grupos empresariales” que controlan las unidades
renales en el nivel 2 clientes cuentan centros médico y hospitales La tercera dimension
estructural es la posicion horizontal de la compafiia objetivo dentro del Supply Chain. Puede
estar cerca o ser la fuente de aprovisionamiento inicial, cerca o ser el Ultimo consumidor o en
cualquier lugar entre los puntos extremos de la cadena. La empresa Renal Medical Marketing
Limitada es la fuente de abastecimiento, lleva un control méas preciso de sus concentrados para
hemodialisis, el manejo y control de sus inventarios le da la posibilidad de realizar calculos
concisos y mas frecuentes, de manera que pueda ajustar su produccion y satisfacer las exigencias
y necesidades de los pacientes y unidades renales y a la vez disminuye el riesgo por escases 0
desabastecimiento de algin concentrado. Ejemplo de Tipos de vinculos de procesos
(Administrado, Monitoreado, No administrado y No participante), para la red estructural de la
empresa Renal Medical Marketing Limitada (Ademas de sefializarlos en el diagramase deben
explicar)
Tipos de Vinculos de procesos.

Tipos de vinculos de proceso: administrativo, monitoreado, no administrativo y no
participante vinculos proceso administrativos

Son aquellos donde la empresa objetivo agrupa un proceso con uno 0 mas clientes y / o
proveedores. Poder en colaboracion con otras compafiias integrantes del Supply Chain. La

compafiia objetivo integrara y administrara los vinculos con los clientes y los proveedores de
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Nivel 1. La compafiia objetivo esta involucrada activamente en el Management de una cantidad

de otros vinculos de procesos mas alla del Nivel.

Figura 4. Diagrama de vinculos de procesos administrativos

PROVEEDOR
NIVEL 2

SOPLASCOL
ABAPLAS
C.AMERICA

PROVEEDOR INICIAL

PUBLISYSTEM
ERCICOL
PROCEPLASTIC
os

PROVEEEDOR
NIVEL 1

EUROPA

.

BRINSA

Vinculos de procesos administrativos

SINCROSLAB

QUINGDAO |

AMERICA

PROQUIMORT |

Fuente: Elaboracién Propia.

La compafiia objetivo s6lo monitorea o audita como esta integrado y administrado el

vinculo con la frecuencia que sea necesaria.

RENAL
MEDICAL

CLIENTES
NIVEL 1

UNIDADES
RENALES

CENTROS DE
DISTRIBUCION

CLIENTES
NIVEL 2

CENTROS
MEDICOS

HOSPITALES

COMPRADOR FINAL



Figura 5. Vinculos de proceso monitoreado

PROVEEDOR PROVEEEDOR CLIENTES CLIENTES
NIVEL 2 NIVEL 1 NIVEL 1 NIVEL2
EUROPA
o - BRINSA 5
< | | sopLascoL UNIDADES | | cenaos s
=z ABAPLAS |+ - - RENALES MEDICOS ;
o C.AMERICA =—; o
= SINCROSLAB Al || RENAL | 2
o MEDICAL =
s g
o]
2 8
PUBLISYSTEM QUINGDAO _x
ERCICOL | | - »  HOSPITALES
PROCEPIASTIC: [ AMERICA DISTRIBUCION
os [
PROQUIMORT fe————]

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 5. Sefializacién vinculos de procesos administrativos y monitoreado

Serializacion Vinculo

Vinculos de procesos administrativos
Vinculos de procesos monitoreados

v

Fuente: Elaboracion Propia.

Vinculos procesos de negocio no administrados

Los vinculos de los procesos no administrados son aquellos en los que la compafiia
objetivo no esta involucrada activamente, ni tampoco son tan criticos como para que justifique
dedicar recursos para monitorearlos. Dicho de otro modo, la compafiia objetivo confia
plenamente en que los otros participantes administraran el vinculo correctamente o se respalda

en ellos, por alguna limitacion de recursos
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Figura 6. Vinculos de proceso no administrativo.

PROVEEDOR PROVEEEDOR CLIENTES CLIENTES
NIVEL 2 NIVEL 1 NIVEL 1 NIVEL2
EUROPA
— BRINSA
2 R T -
Z | | sopLascoL UNIDADES CENTROS s
z ABAPLAS |+ | RENALES T m™eoicos z
< C.AMERICA T o
2 SINCROSLAB Agla 1 L EERA L 2
o MEDICAL =
g o
3 =
= 8
pususvstem | || QUINGDAO CENTROS DE
ERCICOL | | - +  HOSPITALES |
SROEEs e i ! AMERICA DISTRIBUCION |
0s
PROQUIMORT

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 6. Sefializacion vinculos de procesos

Serializacién Vinculo

> Vinculos de procesos administrativos
Vinculos de procesos monitoreados
Vinculos de procesos no administrativos y participantes

v

Fuente: Elaboracion propia.
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Procesos del SC para una empresa, segun enfoque del GSCF

La Supply Chain comprende todos los procesos desarrollados en una empresa, y su
principal funcionalidad es integrar cada elemento que participa activamente en los procesos, con
el fin de poder fabricar un producto o servicio que sera distribuido a un cliente final.

El conocimiento detallado de los procesos estratégicos, permiten una optimizacion del
flujo del producto, ademas determinan las estrategias necesarias para establecer relaciones con
los diferentes miembros que hacen parte de la Supply Chain en una organizacion, como lo es en
el abastecimiento, produccion, almacenamiento y transporte.

Administracion de las relaciones con el cliente CRM.

Beneficios que aporta el sistema CRM para nuestra empresa

Este proceso nos ayuda a desarrollar y mantener las relaciones con cada uno de nuestros
clientes, teniendo clara la informacién personalizada de cada uno, sus gustos y necesidades para
sus terapias a través de productos que hemos innovado especialmente para ellos.

Los ocho procesos estratégicos segun el Global Supply Chain Forum (GSCF)

Figura 7. Procesos estratégicos segun el Global Supply Chain Forum (GSCF)

Fuente: Elaboracion Propia

Aplicaciones del CRM en Renal Medical Marketing Limitada

Figura 8. Aplicacion del CRM en Renal Medical Marketing
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Fuente: Elaboracion propia
En la empresa, Renal Medical Marketing Limitada, se busca agrupar a los clientes de
acuerdo con sus necesidades, tratando siempre de cumplir con la mision de entregar dispositivos
médicos para que cada dia las instituciones de salud puedan salvar mas vidas y para esto se debe
conocer a cada uno de los clientes y sus problemas a tratar, adicional de captar nuevos pacientes
gue necesiten de nuestros productos para su tratamiento, el tratamiento del cliente es un factor
que nos diferencia de otras compafiias con los mismos productos, porque se capacita a todo el
equipo de trabajo de la forma mas humana que llegue a tocar las fibras de su ser, es ponerse en
los zapatos del cliente, en su vivencia, en la circunstancia que esta y como animarlo a salir
adelante con su proceso.
En este proceso de mejora continua de relacionamiento con el cliente tenemos:
— Adaptarse a las exigencias y necesidades de cada cliente
— Estar dispuesto a escuchar los comentarios y sugerencias de los clientes por
medios digitales y presenciales para mejorar.
— Camparias o jornadas formativas direccionado a hospitales y clientes para explicar

nuestros productos y su funcionamiento.
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— Brindar informacion clara y especifica de cada producto para que el cliente no
entre en dudas y estimulemos su seguridad de sanacion.
— Entrega de pedidos de forma eficaz para su utilizacion inmediata.
— Evaluaciones periddicas de atencion al cliente, haciendo el respectivo
seguimiento.
Administracion del servicio al cliente
Este proceso es una fuente de interaccion del cliente con Renal Medical Marketing
Limitada. De alli la importancia de estar en contacto con cada uno de los clientes para una
adecuada administracion del producto que requiere. Esto significa que manejamos un buen
servicio al cliente para llegar a ser un elemento idéneo para un aumento significativo en las
ventas, es el proceso con el que podemos manejar estrategias como los descuentos, la publicidad
0 la venta con crédito personal. También podemos manejar una proyeccién mas real teniendo un
transporte eficaz, una disponibilidad en los stocks, una evolucidn de pedido répido y un servicio
de entrega con menos pérdidas y desperfectos, asi se tendra la satisfaccion del cliente haciendo

muy fuerte la publicidad de la voz a voz.
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Figura 9. Administracion del servicio al cliente en Renal Medical Marketing Limitada

PUBLICIDAD VOZ A COMUNICACION
VOZ, (Haciendo parte ASERTIVA (Cada
Gt iyt i, & cliente es una historia

cliente satisfecho .
recomendara nuestros diferente que merece

productos) de atencion)

ORDENES DE VENTA, (Bien
manejadas, con entregas
efectivas, con un
excelente control de
calidad y con una
capacitacion especifica del
producto)

Fuente: Elaboracion propia.

El equipo de trabajo encargado de este proceso debe tener una capacitacion con las bases
suficientes, informacion actualizada, conocimiento en las operaciones internas y externas de la
empresa y muy importante de todos los productos que se ofrecen, de esto depende de que el
cliente este bien informado, se sienta seguro de la eficiencia de nuestros productos por lo tanto el
objetivo de la Administracion del Servicio al Cliente de la empresa en su nivel estratégico es
desarrollar la infraestructura y coordinacion necesarias para implementar los productos y tener
contacto con el cliente tratando de prever las necesidades en su tratamiento.

Administracion de la demanda

El concepto de administracion de la demanda se puede definir como el equilibrio a lo que
requieren los clientes por medio del alcance y la capacidad de suministro que tienen las
organizaciones. Dentro de este proceso se deben tener en cuenta los prondsticos estipulados de
demanda y el engranaje que debe tener este prondstico con; produccion, compray la distribucion

establecida en la empresa. “La Administracion de la Demanda coordina todas las actividades de
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los negocios que tienen que ver con demanda en la capacidad de manufactura”. (Pinzon, 2005,
pag. 12)

La empresa Renal Medical Marketing Limitada, esta en la capacidad de disefiar, elaborar,
y distribuir productos con altos estandares de calidad a nivel nacional y cumpliendo con las
necesidades del cliente.

En Renal Medical Marketing Limitada se maneja dentro de su sistema de gestion de
calidad una ficha de indicadores que permite llevar un control de crecimiento de ventas, captura
de valores, adquisicion de nuevos clientes, satisfaccion de clientes, el cual ayuda a la
organizacion a tener valores cuantificables que permiten estar en mejora continua organizacional.
Mes a mes la empresa realiza comparacion entre las ventas del mes actual con respecto a la del
mes del afio anterior, con el propoésito de; analizar su crecimiento total en términos porcentuales.

Medicion de la demanda en Renal Medical Marketing Limitada

En el siguiente diagrama se pude evidenciar los datos que utiliza Renal Medical

Marketing Limitada para el seguimiento y control de la demanda mes a mes de cada afio.
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Figura 10. Procesos de relacion con los clientes en Renal Medical Marketing Limitada
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Fuente: Elaboracion propia.

Los procesos productivos en Renal Medical Marketing Limitada son adaptados a los
requerimientos y ordenes de pedido emitas por los clientes, en base a demanda del mercado. La
etapa de produccidn esta establecida por periodos en base a los pedidos generados por los
clientes y los tiempos de entrega se ejecutan segun lo acordado.

Ordenes perfectas

Este proceso integra todas las funciones necesarias para que el cliente reciba el producto
con los requerimientos exigidos. Las funciones son procurar realizar entrega del producto a un
bajo costo, pero de manera coordinada, donde integre el marketing, logistica, finanzas,
investigacion y compras dentro de la red de valor para que se haga posible la entrega del
producto solicitado.

Es por esto por lo que Renal Medical Marketing Limitada revisa las estrategias,
necesarias para comprender los requerimientos y necesidades del cliente determinando la
capacidad y el presupuesto de la empresa para generar el proceso de la orden.

Luego se evalUan alternativas para tomar decisiones en cuanto a la forma de pago,
tamarfios, empaque, recogidas entre otros, definiendo a la vez los criterios necesarios
dependiendo de la localizacién en que se encuentra el cliente y evalla el desempefio de las

tecnologias a utilizar.
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El proceso de preparacion de la orden en Renal Medical Marketing Limitada, inicia en el
momento en que el cliente se comunica con el asesor por medio de una llamada o mensajes,
luego se establece que producto requiere y en qué cantidad, el asesor encargado pasa la
informacidn al area comercial quien recibe los requerimientos del pedido, luego se dispone a
entregarles a los encargados en planta las condiciones y requerimientos necesarios para
completar el pedido, al terminar de alistar el producto es informado el cliente para que proceda
con el pago estipulado y luego avisarle que el producto ya fue distribuido para que este pendiente
de él. En la imagen se pueden identificar los pasos realizados al recibir una orden.

Figura 11. Procesos operacionales de la orden en Renal Medical Marketing Limitada

Realizar
comunicacion

entre cliente y Procesar Orden Preparar Orden Despachar orden

asesor

Actividades Post

Venta

Fuente: Elaboracidn propia.

Administracion de flujo de manufactura

Este proceso esta basado es establecer estrategias que permitan cumplir con el 100 % de
las necesidades de nuestros clientes. Esta basado en la demanda presentada por nuestros clientes
y distribuidores. Se busca establecer procesos productivos que permitan que no se llegue a tener
productos vencidos o a generar un inventario obsoleto

El registro de actividades permitiré llevar a cabo un control de los tiempos y actividades
del proceso de fabricacion de cual dispositivo medico, lo cual permitird examinar y determinar si

el proceso esta generando pérdidas de tiempo y poca rentabilidad.
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Figura 12. Proceso de registro de actividades Renal Medical Marketing Limitada

Solicitud de | Revision de stock | Revision ( | Despacho
pedidos ( cliente ) (ger. Planta sl control calidad ) P

Fuente: Elaboracion propia.

Para es te proceso Renal Medical Marketing Limitada se centra en la fabricacion de
dispositivos médicos de 100 % calidad.

Figura 13. Proceso de fabricacion de dispositivos médicos Renal Medical Marketing

Limitada

estretategico de

: . de distribucion
calidad amacenamiento

de ventas de produccion

plan estrategicol I:> |Plan estrategico | Plan Plan es;;ategmo e

Fuente: Elaboracién propia

Este proceso define estrategias, para administrar la flexibilidad de la producciéon del
Supply Chain, esto quiere decir que la empresa y mas especificamente | area de produccion debe
estar preparada para responder a los cambios del entorno de forma agil y rapida para poder
cumplir con los requerimientos de la demanda.

La empresa Renal Medical Marketing Limitada, debe de revisar estrategias mas que todo
de marketing y logistica, ya que la empresa se dedica es a comercializar y distribuir los
productos. Se realiza una planeacion en la seleccion de los posibles productos, al tenerlos
seleccionados, se solicita al proveedor ya sea del exterior o del pais dependiendo de los costos,
para que sean abastecidos con estos productos. Muchas veces se le pide al mismo proveedor que

realice la entrega inmediata dependiendo del producto.



Compras

28

El manejo de los proveedores de Renal Medical Marketing Limitada se realiza de la

siguiente manera dada por el manejo general que se le debe dar a todos los proveedores

explicando la metodologia para realizar cualquier tipo de adquisicién o compra de algun servicio

0 producto.

Figura 14. Proceso de compras Renal Medical Marketing Limitada

BUSQUEDA | EVALUACION REGISTRO COMPRAS
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Fuente: elaboracion propia

Explicacidn paso a paso - Proceso busqueda

RE-EVALUACION

Figura 15. Explicacion paso a paso- Proceso busqueda Renal Medical Marketing

Limitada
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Fuente: Elaboracién propia

Ninguna compra
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Proveedores.

El solicitante puede
recomendar un
proveedor pero
deberd enviar la
informacion al drea de

compras.
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Figura 16. Proceso de evaluacion Renal Medical Marketing Limitada
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Fuente: Elaboracion propia.
Proceso de registro

Figura 17. Proceso de registro Renal Medical Marketing Limitada
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Fuente: Elaboracidn propia.
Proceso de Compras

Figura 18. Proceso de compras Renal Medical Marketing Limitada
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Fuente: Elaboracién propia
Proceso de reevaluacion

Figura 19. Proceso de reevaluacién Renal Medical Marketing Limitada
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Fuente: Elaboracion propia

Método para la adquisicion de un producto o un servicio

Figura 20. Método para la adquisicién de un producto o un servicio Renal Medical

Marketing Li

mitada
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Fuente: Elaboracion propia

Desarrollo y comercializacion de productos

De acuerdo con cada uno de los elementos que pueden contribuir dentro del desarrollo y
comercializacion de productos de la compafiia, el enfoque de Renal Medical Marketing Limitada
va enfatizado en el sector salud, y en parte especifica en todas las compaiiias que puedan
desarrollar algun tipo de unidades renales (hemodialisis) brindando soluciones diarias a cada uno

de los solicitantes.



Con este sistema se enfoca la compafiia en el desarrollo de cada uno de los tipos de
productos a los que pueden llegar como distribuidores certificados por el sector INVIMA. Este
aval los hace como una compaiiia certificada dentro de esta distribucién de medicina
especializada. Cada uno de estos procesos va enfocado dentro de la compafiia con procesos
autorizados y certificados de alta calidad.

Principales productos comercializados lineal renal

Figura 21. Productos comercializados

CONCENTRADO CONCENTRADO LINEAS
BASICO ACIDO ARTERIOVENOSAS
FILTROS PARA JERINGAS PRELLENADAS
HEMODIALISIS DE CITRATO DE ACIDO

DESINFESCTANTES Y
DESINCRUSTANTES

Fuente: Elaboracidn propia.

Dentro de estos procesos se pueden crear estrategias en las que se puede innovar y
certificar con la evolucion y la calidad con la que se brindan cada uno de estos productos. Se
llevan varias etapas dentro de desarrollo de nuevos productos en los cuales Renal Medical
Marketing Limitada brinda gran calidad y certificacion con sus productos.

Figura 22. Proceso para lanzar al mercado un nuevo producto
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Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con este cronograma y cumplimiento de estos objetivos, se debe implementar
una trazabilidad de los productos terminados que dentro de Renal Medical Marketing Limitada
son ejecutados mediante un software en el cual se cumplen con diferentes requerimientos y datos
en los que se enfocan los lotes producidos.

Asi mismo por su enfoque de mercado en la salud, se cumplen unos estandares de
PERIODICIDAD en los que todo producto debe cumplir y llevar desde el desarrollo en el que se
ejecutaron, ya esto permite que dentro de un contexto biomédico brinden la confiabilidad y alta
calidad del producto que ofrecen a su servicio.

En este proceso se mira las relaciones existentes con los proveedores encargados de
abastecer los productos que comercializa la empresa, donde se debe de estipular protocolos que
contengan acuerdos firmados por ambas partes, para garantizar disminucién de costos siempre y
cuando la calidad del producto sea buena.

Los proveedores en la empresa son categorizados dependiendo de los productos, es por
esto por lo que se debe negociar con cada uno de ellos eligiendo al mejor para que cumpla con lo

acordado, que garantice puntualidad y calidad.
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Se desarrollan documentos donde se describe los alcances a los que quiere llegar la
empresa, por lo que los proveedores deben de estar al tanto de lo que sucede en ella. Los
proveedores deben garantizar flexibilidad en el abastecimiento, ya que en ocasiones la demanda
es muy variable, y la empresa requiere de ellos urgentemente.

Por ultimo, la empresa es la encargada de realizar un control o monitoreo continuo a los
diferentes proveedores, para verificar si estan cumpliendo con los indicadores establecidos.

Si llegado el caso en que el proveedor no esta cumpliendo con los indicadores, se procede
a finalizar el contrato y se gestiona un nuevo estudio para contratar a uno nuevo.

En la imagen 7 se muestra los procesos que conlleva la empresa en cuanto a las relaciones
con los proveedores.

Figura 23. Procesos operacionales de creacion de relaciones con proveedores

Identificar
Diferenciar oportunidad en Medir las cuentas de
Proveedores proveedores desempefio
Conformar Elaborar el plan equipo

de trabajo de acuerdos y
Servicios

Fuente: Elaboracion propia.
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Procesos segun enfoque de APICS-SCOR

En este trabajo realizaremos una revision, analisis y compresion de las estructuras y
procesos logisticos configurando una red de cadena de suministros basados en el enfoque
APICS-SCOR.

Con base a esto se analizaran los seis procesos para la empresa Renal Medical Marketing
Limitada.

Se describira paso a paso la metodologia de implementacion de todos los procesos con el
fin de generar una satisfaccion completa por parte de los clientes, adecuando sistemas y
funcionalidades determinadas en la basqueda integral de la prestacion de un mejor servicio y de
unos productos de altisima calidad
Conceptualizacion y contextualizacion

Veamos la sigla SCOR (Supply Chain Operations Reference) o Referencia de
operaciones de la cadena de suministro.

Es un detallado de los procesos establecidos para satisfacer a nuestros clientes, en el cual
analizamos detenidamente el rendimiento de cada proceso, la elaboracion de cada proceso, las
buenas practicas utilizadas y el capital humano capacitado para cada uno de los procesos, esta
herramienta de gestion de procesos nos ayuda a visualizar y mejorar el rendimiento en los
procesos de nuestra cadena de suministros y el la union de cada proceso sin tener cuellos de

botella o algun eslabdn sin funcionar de manera 6ptima.
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Identificacion e implementacion de los procesos segun APICS - SCOR en la empresa Renal
Medical Marketing Limitada

Planificar

En la empresa se realizan 4 procesos de planeacion, a continuacion, se explicara cada uno
de ellos:

Planificacién de compras o abastecimiento

Esta parte de encarga de identificar y reportar la necesidad de compra de Materias Primas
o0 Insumos, también de la revision y organizacion de inventarios.

Planificacién de la produccion

En este proceso se desarrolla la revision de los requisitos del producto registrados o en la
cotizacion aprobada por el cliente, plazo, capacidad de mano de obra, etc.

Planificacion de la distribucion

El proceso es realizado identificado los recursos disponibles: humanos cuando se hace
necesario empacar, embalar y llevar el producto hasta las instalaciones del cliente

Planificacion de la devolucion

Se realiza Unicamente entre la empresa y el proveedor, el proceso basicamente se
desarrolla con el uso de una planilla de devoluciones en donde se especifique motivo de la
devolucidn, cantidades a devolver, condiciones de recogida de la devolucion. Toda devolucion
debe ser recogida por el proveedor en las instalaciones de la empresa.

Aprovisionar

La cadena de abastecimiento abarca todo lo referente desde los proveedores de materias

primas, proveedores de equipos finales para distribucion y comercializacion nacional, la empresa
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como transformadora de esas materias y comercializadora de esos productos, los clientes
intermedios y/o los clientes finales. Aqui se trabaja el manejo de proveedores.
Elaborar
La empresa Renal Medical Marketing Limitada tiene un compromiso social, es prioritario
cumplir con las necesidades de los pacientes, especialmente los pacientes renales, las entidades
que los atienden y también entidades que son nuestros clientes y manejan nuestros productos,
buscamos siempre hacer mas facil, eficiente y econdmico los tratamientos por eso manejamos un
pequefio stock, adicional manejamos pedidos que nos soliciten las entidades que trabajamos y
ocasionalmente debemos hacer productos adaptados para clientes con enfermedades o
condiciones especiales que necesitan sentirse mas comodos con sus tratamientos.
Distribuir
Dentro de Renal Medical Marketing Limitada, se implementan macroprocesos acordes a
los diferentes procesos que se llevan en la distribucion de los productos, de acuerdo con cada una
de estas actividades, se pueden implementar 3 elementos que llevan el enfoque DELIVER.
— Gestidn: Ejecucion y accion de planes en cada uno de los suministros a proveer.
— Preparacion: Planeacion de estrategias y desarrollo en la preparacién de cada
producto, con la elaboracion de indicadores y ejecucion de planes de cada uno.
— Entregas: Entrega de cada uno de los productos elaborados y aprovisionados para
la comercializacion de cada uno de estos.
Devolver
Aunque lo ideal de toda organizacion es no tener devoluciones de proveedores o clientes,
las empresas deben estar preparadas por si se presenta cualquier tipo de devolucion en sus

procesos, En Renal Medical Marketing Limitada, se tiene como enfoque principal tener altos
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estandares de calidad en sus productos y proveedores de materia prima, debido a la gran
responsabilidad y compromiso con el sector salud, se tiene en cuenta una variedad de actividades
previas a la entrega de los productos, como lo es; proveedores, procesos, distribucion y
transporté de mercancia. Los casos presentados de devoluciones de mercancia evidenciados en la
empresa son minimas, sin embargo, la compafiia cuenta dentro de su sistema de gestion de
calidad que minimizan las devoluciones:
Activar
Renal Medical Marketing Limitada establecido una matriz de comunicaciones donde
establece criterios y caracteristicas que permitan una comunicacion asertiva y eficaz, por medio
de acciones que permiten estandarizar la comunicacion como lo son:
i.  Qué proceso es
ii.  Que comunica
iii.  Quien lo comunica
iv.  Aquien lo comunica
v.  Por gqué medio lo comunica
vi.  Cuando se comunica

vii.  Registro u observaciones de la comunicacién
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Identificacion de los flujos en la Supply Chain de la empresa RENAL MEDICAL

MARKETING LIMITADA

En esta unidad realizaremos una revision, analisis y compresion de las estructuras y
procesos logisticos configurando una red de cadena de suministros basados en el enfoque
APICS-SCOR.

Con base a esto se analizaran los seis procesos para la empresa Renal Medical Marketing
Limitada. Se describira paso a paso la metodologia de implementacion de todos los procesos con
el fin de generar una satisfaccién completa por parte de los clientes, adecuando sistemas y
funcionalidades determinadas en la basqueda integral de la prestacién de un mejor servicio y de
unos productos de alta calidad
Flujo de informacion

Se puede definir a los flujos de informacién como “la interaccion dindmica en toda la
organizacion, pasando por todos los niveles bien sea del nivel operativo, tactico o estratégico
haciendo que los datos integren todos los saberes y fortalezcan el ambiente organizacional e
informatico” (Cabanas & Perez, 2018, pag. 68).

Por medio de los flujos de informacidn se puede evidenciar si esta (informacion):
ingresa, como es llevada a los diferentes departamentos en la organizacion en base a sus
actividades y proceso, es por ello por lo que tiene gran relacion con las partes externas de la
empresa como lo es; los clientes, proveedores y otras partes que puedan intervenir en el correcto
desarrollo productivo.

En el siguiente diagrama de flujo de informacion desarrollaremos de manera secuencial y
ordenada, como maneja la informacion en Renal Medical Marketing Limitada. El diagrama se

realizara bajo norma ASME.



Figura 24. Diagrama de flujo de informacién Renal Medical Marketing Limitada
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Flujo de producto

Figura 25. Diagrama de flujo de producto Renal Medical Marketing Limitada
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Flujo de efectivo
Conceptualizacion y contextualizacion

Figura 26. Diagrama de flujo de dinero Renal Medical Marketing Limitada
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Fuente: Elaboracion propia.
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Colombiay el LPI del Banco Mundial

Conceptualizacion y contextualizacion

El indice de desempefio logistico es la forma de medir las tendencias a nivel global en
materia logistica, esta es realizada por el Banco Mundial. Para tal fin se evalla en base a un
cuestionario estandar donde se miden diferentes procesos en los envios y su logistica y resultados
con el cliente final.
Comparativo de Colombia ante el mundo

Tabla 7. Comparativo afio 2018 del LPI Banco Mundial

ENVIOS COMPETENCIA | SEGUIMIENTOY
PAIS Ao RANKINGLPI | PUNTUACIONLPI | COSTUMBRES | INFRAESTRUCTURA INTERNACIONALE | LOGISTICA RASTRED OPORTUNIDAD

COLOMBIA Pl 58 4 21 287 31 287 308 in

GUATEMALA il 1% 4 2% 22 PAK ] 48 i

URUGUAY il 85 s 251 243 VA n VAt Al

INDIA am i 31 2% 23 32 AK 33 35

CROACIA il 4 31 2% 30 2% 3 3 39

NIGERIA am 11 253 19 2% 2% 24 268 30

R. DOMINICAMA il b7 26 24 2% an 24 29 2%

Fuente: Banco mundial

Anélisis

Teniendo como base el afio 2016 en el que se encontraba en el puesto 94 y después de 2
afios estar en el puesto 58 se refleja un gran avance en cuanto a infraestructura, envios
internacionales y suministros y rastreo, lo que hace que cada uno de los desarrollos obtenidos
han sido aplicados, de acuerdo a esto y con los paises dentro de la comparativa, se refleja que
tiene potencias dentro de estos procesos como lo son Nigeria, ubicada en el puesto 11 con

oportunidades del 3,07, pero Colombia tiene oportunidades de 3,17, entonces se evidencia que a
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pesar de que se obtienen mejores oportunidades no son lo suficiente con los demas paises, acorde
a los paises enfocados, como lo pueden ser Croacia, india, y una leve ventaja con Uruguay y

Guatemala.
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Colombia: CONPES 3547 — Politica Nacional Logistica

Conceptualizacion y contextualizacion

Actualmente las empresas se encuentran en un mejoramiento continuo que permite ser
mas competitivas en el mercado, implementando procesos que sirven para alcanzar una gran
eficiencia y productividad en toda su cadena de suministros y abastecimiento, las empresas
logisticas deben enfrentar grandes retos que permita optimizar los recursos en toda la planeacion,
organizacion, direccion y control.

Es por esto por lo que la empresa Renal Medical Marketing Limitada debe integrar todo
su proceso logistico con los mas altos estandares de calidad, asi como se muestra en el siguiente
trabajo mediante los diagramas de flujo de informacidn, productos y dinero con el fin de realizar
todo el proceso logistico de forma eficiente, competitiva y satisfaciendo las necesidades de los
clientes con todos los requerimientos y expectativas con base a los productos que ofrece la
organizacion.

Elementos fundamentales CONPES 3547 - Politica Nacional Logistica
En la figura que se muestra a continuacion se puede apreciar cuales son los elementos

fundamentales contemplados en el CONPES 3547.



ESTRATEGIAS
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Figura 27. Elementos fundamentales CONPES 3547 - Politica Nacional Logistica
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El Efecto Latigo (The Bullwhip Effect)

Conceptualizacion y contextualizacion

Siempre se ha dicho que la gestion de los inventarios o la administracion de estos por lo
general suele ser una operacion gque es consecuencia de la Cadena de abastecimiento o de
suministro; como muchos mas procesos esta compone uno de las tantas fases, actividades,
caracteristicas relevante y que suelen ser criticas de la logistica indiferente del sector de la
logistica, industria o del mercado que se lleve a cabo una gestion de inventarios, en este
momento las grandes empresas tienen inversiones y mucho de su capital en los inventarios, y
esta dificil situacion les ha llevado a ponerle mas atencion a estos, ya sea en el control de estos y
que se relacionan con productos en proceso, terminados o materia prima, pero si lo vemos desde
un lado positivo se puede considerar todo esto como un gran factor que se puede explotar de gran
manera para mejorar muchas cosas en la compafiia y que todo ande mejor.

Todo esto es un sistema complejo que se hace mas interesante cada dia y que se hace muy
penetrante en el dia a dia de las compafiias, hasta el punto de que las compafiias pueden
incrementar sus portafolios, la variedad de productos, estar atentos con la gestion de los
inventarios para cumplir con las exigencias del cliente cada dia, si todo esto no se gestiona se
pueden tener grandes consecuencias.

Analisis de causas en la empresa Renal Medical Marketing Limitada

Demand-forecast updating

Acorde a cada uno de los conceptos en los que Renal Medical Marketing Limitada realiza
la actualizacién de la demanda bajo los criterios establecidos por la compafiia, acorde a esto, se
debe llevar una informacién veridica y establecida, con suficiente informacion de cada una de las

demandas de los articulos de la empresa. De acuerdo con esto se deben establecer unas pautas de
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acuerdo con la planificacion de la demanda, otorgando su respectiva actualizacion y criterios
dentro de la compafiia.

De acuerdo con online manual, se establecen algoritmos para realizar los respectivos
calculos dentro de una compafiia, de acuerdo con esto Renal Medical Marketing Limitada,
establece las siguientes planeaciones.

Recuperar historia de la demanda: Que son los establecidos dentro Renal Medical
Marketing Limitada, dentro de este concepto son todas las planeaciones de los equipos médicos
que se fabrican dentro de la compaiiia, y asi mismo bajo normatividad y auditorias internas para
hacer su respectiva entrega.

Comprobar la historia de la demanda: De acuerdo con este concepto y aplicado dentro
de la empresa Renal Medical Marketing Limitada, se debe comprobar el historial de cada
articulo biomédico tecnoldgico controlado, y médico para que no sea fructuoso la demanda, y
esto mismo se debe relacionar con el primer y Gltimo periodo establecidos dentro de la
compafiia.

Determinacion del factor de tendencia: Dentro de este algoritmo de acuerdo con la
prevision de demanda se contempla dentro de la compafiia si el campo dentro de los parametros
es lineal o progresivo, y asi se debe establecer su diferente ecuacion para el calculo y del periodo
y prevision de cada uno de estos prototipos.

Modelo de estacionalidad: alli se deben establecer los factores en los que se realizan la
demanda pueden ser constantes o progresivos acorde a la estructura que maneja Renal Medical
Marketing Limitada, y es alli donde se deben establecer las propiedades de la compafiia, acorde a
cada uno de los procesos en los que la demanda y la fluctuacion de las provisiones y los

indicadores de demanda.
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Prever demanda: Dentro de este contexto, Renal Medical Marketing Limitada, realiza
analisis con los diferentes clientes y proveedores, en base a datos y analisis por parte de las
entidades, para asi tener consolidado los diferentes procesos en los que los equipos médicos, todo
este contexto lo establece la compafiia con los objetivos que lleva con su rentabilidad acorde a
los centros en los que proveen cada uno de estos suministros y buscan el pro para la compafiia.

Calcular errores: Después de cada uno de estos procesos por los que puede pasar la
compafiia para realizar la ejecucion y la prevision de la demanda se deben ejecutar cada uno de
los parametros con sus respectivos errores, Y asi mismo con la correlacion estacional que puede
brindar la compafiia en cuanto a los diferentes estandares logisticos y de produccion de los
equipos médicos.

Periodos de planificacion: De acuerdo con todo el proceso por el que empieza la
prevision de la demanda en Renal Medical Marketing Limitada, acorde a los estudios obtenidos
y las ejecuciones en las que se basaron cada uno de los prototipos y articulos. Y asi este proceso
de previsién de la demanda lo convertimos en los periodos de planificaciéon de cada uno de los
prototipos en los que se basa la compafiia para su ejecucion y distribucion con las compafiias
asociadas y distribucion.

Order batching

De acuerdo con el efecto latigo, y cada uno de sus procesos que abarcan el enfoque de
ordenar por lotes dentro de una empresa en cuanto a la logistica y cadena de suministros, es
basada en la reduccién de tiempos, la alta planificacion de pedidos y la mejora continua dentro
del alistamiento y la entrega a clientes y proveedores. Acorde a esto se enfocan en dos procesos

dentro de los lotes que son:
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Los pedidos periodicos y también se refleja empujar los pedidos, Todo esto es basado en
la eficiencia y cumplimiento, con esto se pueden realizar pedidos periddicamente, ya sea
mensual o trimestral y en este caso se reducen costos y se realizan mejores procesos para dar
cumplimiento con el reabastecimiento de cada cliente.

Acorde a esto Renal Medical Marketing Limitada; realizan un proceso en el cual se
identifican niUmero de cajas corrugadas, para saber numero de estibas con su respectiva
identificacion clara y en un punto visual estandar, para tener una mejor claridad.

Todos estos productos estan bajo su registro INVIMA e inventariadas dentro del software
SAM gue maneja la empresa, para tener un control de ingreso y salida de la mercancia. Dentro
de la compariia se maneja un layout basado en tiempos y desplazamientos de los lotes que se
encuentran almacenados, y es por esto por lo que brindan la mejor eficiencia en cuanto a todos
los componentes necesarios.

Todo esto lo hacen dentro del control de la bodega, basado en la demarcacién y la

especificacion de las zonas encargadas para su almacenamiento.
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Figura 28. Especificaciones de carga Renal Medical Marketing Limitada
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Price fluctuation 2

En la fluctuacion y en la estabilizacidn de precios las empresas buscan que sus
proveedores ofrezcan precios asequibles para el presupuesto de la organizacion, “Desde una
perspectiva operativa, el uso de iniciativas como los programas de reabastecimiento continuo
junto con una politica de precios racionalizada puede ayudar a controlar el comportamiento de
compra a plazo” (L. Lee & Seungjin, 1997).

Renal Medical Marketing Limitada maneja dentro de su sistema integrado de gestion una
politica de precios racionalizada en base a los presupuestos generados en la planificacion y
adquisicion de insumos para produccidn, en base a estrategias que buscan precios bajos, pero
productos de alta calidad.

El Area de Compras en Renal Medical Marketing Limitada, por medio del jefe de
Compras y el Auxiliar de Compras son los responsables del abastecimiento y gestion de compras

e inventario.

Se maneja este tipo de compras en base a la fluctuacion y estabilizacion de precios en el

mercado y proveedores.

— Compra frecuente: Adquisicion que se realiza periodicamente en las mismas
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— cantidades y al mismo proveedor.

— Compra ocasional: Adquisicion que se efectla sin frecuencia determinada y es

— realizada por necesidad y no por programacion.

— Compra de monto menor: Compras que pueden ser ejecutadas a traves de la caja
menor.

Shortage gaming

“Cuando la demanda de un producto excede su oferta, un fabricante a menudo aplica
esquemas de racionamiento para asignas productos a sus clientes”. (L. Lee & Seungjin , 1997).

Renal Medical Marketing Limitada maneja dentro de su sistema integrado de gestion, un
procedimiento seguro que permite el aseguramiento de materias primas, productos terminados, y
equipos biomédicos, que permite cumplir con las ordenes de pedidos del cliente, cuando la
demanda excede la oferta que se ofrece, Renal Medical Marketing Limitada cuenta con un stock
de productos que permiten que no se vea afectada ninguna etapa de su proceso productivo, desde
la llegada de materias primas, hasta la entrega de productos a los clientes.

Renal Medical Marketing Limitada garantiza el éptimo desempefio en produccion, con el
fin de satisfacer las entregas con la calidad y en los tiempos estipulados con los clientes, cuando
se enfrenta con un desafio de sobre demanda, la empresa centra su atencion en la produccion e
inventario 6ptimo de insumos y productos, garantizando la asignacion suficiente de mercancia
satisfaciendo la demanda de sus clientes.

La empresa maneja un control de inventario y salidas con el propdsito de no tener
contratiempos en sus diferentes etapas productivas, en la etapa de almacenamiento la empresa,
asegura las materias primas, material de envase, y empaque y producto terminado, ubicandolos

en un sitio y durante periodo de tiempo que puedan ser conservados , que aseguran que los
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mismo no van a sufrir alteraciones o cambios que influyan en la calidad, y que van a estar
disponibles por si se presenta una sobre oferta de pedidos. Su estructura de inventario esta basada
en la informacion periddica de ventas y salidas, ademas de las entradas de materias primas; esto
busca que la asignacion de inventario se base en la estructura de la cadena de sumisito y patrones
de demanda que se tenga en la base de informacion de la compafiia en sus diferentes
departamentos.

El layout para el almacén o centro de distribucién de una empresa

Conceptualizacion y contextualizacion

Dentro de una compaiiia, es inevitable realizar cambios y redistribucion a los diferentes
componentes en los que estan involucrados las partes principales para asi presentar mejoras
continuas dias tras dia en plazos de entrega, o almacenamiento de productos en los cuales se
vean la calidad y la satisfaccion proveedor — cliente.

Es por esto por lo que dentro de este informe vamos a realizar un analisis detallado de la
estructura actual de la compafiia Renal Medical Marketing Limitada de acuerdo con los
procedimientos relacionados en almacenamiento, produccidon y distribucién de sus productos, y
asi mismo basados en esta informacion, proponer un LAYOUT que minimice tiempos de
desplazamientos dentro de los operarios, siempre beneficiando la cadena de suministros de la
compafiia en general

Situacion actual del almacén o centro de distribucion de la empresa Renal Medical
Marketing Limitada
Descripcion de la situacion actual

Evidenciando la distribucion actual de la compafiia, en la parte de recepcion y

almacenamiento, se podria implementar una bodega un poco mas amplia de acuerdo a lo
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relacionado, ya que en primera instancia se podria tener un stock mas elevado y asi brindar
entregas seguras y en los tiempos establecidos, esto mismo ara mantener un alto grado de
eficacia en los pedidos y la distribucién de la mercancia, acorde a esto también se podrian
implementar mas espacios dentro de las areas de movilizacion y evacuacion ya que apozar de
gue son sitios seguros, tienen un poco espacio entre los sitios de almacenamiento de productos y
su de operarios y almacenistas.

Plano del Layout actual

Figura 29. Plano del layout actual Renal Medical Marketing Limitada

Fuente: Elaboracidn propia.
Propuesta de mejora en el almacén o centro de distribucion de la empresa Renal Medical
Marketing Limitada
Descripcion y justificacion de la propuesta

Evidenciando El principal problema que tiene RENAL es la disponibilidad de espacio
para almacenamiento, se realizo esta propuesta donde se optimizan y se ajustan los espacios,

generando una entrada y recorrido en U, donde se evidencian las diferentes etapas secuencial y
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ordenadamente, permitiendo el flujo correcto de productos desde la entrada de materia prima
hasta la salida al cliente.

La nueva propuesta para las nuevas instalaciones especificamente para la bodega de
almacenamiento se basa en una distribucién circular donde la entrada y salida es la misma y
rodea el espacio en U, por la acomodacion de los racks se realiza, asi se tiene facil acceso a todos
los racks y suficiente espacio para disponer las estibas con los productos que lleguen o salgan.
Hay un segundo cuarto donde se retne los cuartos de reciclaje y desechos, donde en él se puede
clasificar y apartados de las zonas de almacenamiento.

Se puede ver que hay méas zonas para el almacenamiento, porque se sabe que la empresa
estd dando esta inversion por el crecimiento acelerado de la empresa, tanto en las ventas, asi que
su capacidad de produccion aumentard, asi mismo, la capacidad para almacenar.

Se pudo ver en el Layout actual que es un Layout con fines de evacuacion donde se
sefalice los elementos de seguridad y de contra emergencias, asi que n este se dispuso a poner un

lugar de la misma indole, donde se centra la zona para este tipo de elementos.



Plano del Layout propuesto

Figura 30. Propuesta Layout Renal Medical Marketing Limitada Vista superior

1o

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 31. Propuesta Layout Renal Medical Marketing Limitada Vista lateral

Fuente: Elaboracion propia.
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El aprovisionamiento en la empresa

La logistica dentro de sus fundamentos y variable tiene gran importancia y relevancia el
tema de la gestion de compras y abastecimiento, con el fin de; generar una correcta seleccion,
evaluacion de proveedores, que conlleven a la optimizacion de recursos y procesos productivos
dentro de la empresa, como valor agrado a la generacion de productos de alta calidad,
crecimiento organizacional, y satisfaccion de sus clientes.

El proceso de aprovisionamiento

Conceptualizacion y contextualizacion

Anadlisis de la situacion actual del proceso de aprovisionamiento de en la empresa Renal
Medical Marketing Limitada
Diagnostico de la situacion actual

De acuerdo con las respuestas encontradas en la encuesta efectuada se puede determinar
que en Renal Medical Marketing Limitada se manejan todos los criterios necesarios para un buen
manejo y control de los inventarios, las dificultades que denotan en la compafiia estan basadas en
el poco espacio que se tiene para realizar el almacenamiento de materias primas y producto
terminado.

Es importante resaltar que la falta de espacio puede llevar a incumplimientos con los
clientes, por lo tanto, se recomienda la generacion de un stock minimo de cada referencia de

materia prima que se requiera para la fabricacion de los dispositivos médicos
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Estrategia propuesta para el aprovisionamiento en la empresa Renal Medical Marketing
Limitada

La estrategia que propone para la gestion de los inventarios esta basada en el modelo de
estrategias de inventarios “JUST IN TIME”, que indica que los inventarios deben ser
administrados justo a tiempo y esta fundamentando en que la fabricacion de algin concentrado
para hemodialisis no se debe fabricar hasta que no se requiera por parte de algin cliente o
distribuidor.

Esta estrategia se propone realizar en los siguientes pasos:

Instaurar unos niveles adecuados para el inventario

Renal Medical Marketing Limitada debe implantar unas cantidades minimas de materias
primas para la fabricacion de dispositivos médicos se propone un 25 % de cada suministro
solicitado, apoyandonos en los informes de ventas donde se establece los productos mas costosos
y con mayor rotacion, todo esto apoyado en el control y el espacio que debe tener cada materia
prima. Evitando que los productos se dafien por fechas de vencimiento y que cuando el area de
produccidn solicite materias primas y cuente con las cantidades adecuadas y en un estado de
calidad optimo.

Ejecutar un rastreo de inventario especifico.

La utilizacién de la herramienta SAP B1 es una ayuda fundamental para el rastreo y
mantenimiento del inventario requerido en cuanto niveles minimos, por lo tanto se propone
establecer de acuerdo al porcentaje unas alertas en SAP B1 que permitan alertar a las areas
solicitantes cuando una materia prima llega a su limite inferior, se debe realizar por medio del
envid de un mail informando que se debe solicitar al area de compras la materia prima que llego

a su limite inferior permitido y también por las alertas que genera SAP B1
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Control y escrutinio fisico al inventario trimestral

Realizar la verificacion en tiempo real periddicamente (cada 3 meses) de las cantidades
que especificas que hay en existencias SAP B1 permite que se evite contar con materias primas o
productos terminados que de alguna manera estén en existencias en SAP B1 y en fisico en la
bodega de almacenamiento.

Evitar a todo costo las incongruencias e inconsistencias en las relaciones de cantidades
evita que se cuente con productos que ya no estan y que al momento de fabricar algun
concentrado se cuente con todos los materiales necesarios.

Ventas y descargas de stock de inventarios

Asi como las entradas o cargues de almacenes se realizan en SAP B1 soportadas en las
facturas de compras se sugiere para Renal Medical Marketing Limitada que las salidas de
almacenes sean soportadas con las facturas de ventas o en algunos casos con un acta de
destruccion final firmada y autorizada por la Gerencia General.

Todos estos controles en la facturacion permitiran alimentar y adjuntar informes de
ventas mas precisos y concisos que ayudan a establecer prondsticos de ventas.

Planear y ejecutar un plan logistico integral y completo

Integrar a todas las areas que afectan o apoyan el manejo del inventario de Renal Medical
Marketing Limitada permitira que las tareas sean designadas de manera especifica delimitando la
persona responsable en el desarrollo de cada funcién. El establecimiento de la responsabilidad
del inventario permitira controlar las responsabilidades de los auxiliares de bodega, por tal
motivo es importante designar la responsabilidad del control de los inventarios en una jefatura
especifica cuya funcidn principal sera la de corroborar que los escrutinios de los inventarios se

cumplan a cabalidad y que las no existan faltantes o sobrantes.
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Realizar la presentacion de los informes de buena gestion de los inventarios

La identificacion de las fortalezas y debilidades solo se podra detectar en documentos
tangibles cuantificados que permita concluir si el control del inventario esta generando buenos o
malos resultados. Esto permitira mejorar las debilidades o errores que se comentan en la
ejecucion de actividades de control de inventario asi mismo permitira adecuar planes de mejora
para que no se repitan los errores o las falencias detectadas.

Seleccion y evaluacion de proveedores

Conceptualizacion y contextualizacion

A continuacion, se presenta el instrumento propuesto para la evaluacion y seleccion de
proveedores en la empresa Renal Medical Marketing Limitada.

Aqui en esta evaluacion se tiene la de la parte operativa de los proveedores, se tomaron
muchos aspectos a evaluar y se tomaron diferentes criterios para realizar una evaluacion clara,
para cada criterio hay un porcentaje y se tiene una calificacion de acuerdo a lo que el evaluador
considere para cada aspecto y criterio, se tiene una columna de impacto la cual genera tres
niveles y se puede ver como la calificacion de cada item impacta a la parte productiva en este
caso, al final se suma y se tienen las evaluaciones para cada criterio y aspecto. Evaluacién

administrativa
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Tabla 8. Instrumento propuesto para la evaluacion y seleccién de proveedores de la

empresa

'ACION BASICA

PRESENTA RESULTADO EYALUACION
3.5

RUT PUNTAJE

CAMARA DE COMERCIO EYALUACION POR FINALIZAR

IDENTIFICACION INTERNACIONAL

CERTIFICADO DE YENTA LIBRE
(PAS DE ORIGEN)
SISTEMA DE GESTION DE
SEGURIDAD Y SALUD EN EL

APLICA PARA
ASPECTOS CALIFICACION
IMPACTO
EVALUADOS CRILEGIO ( ) EYALUACION

3 BAJOMEDIOALTO

PUNTAJE
FINAL

CALIDAD Referenciaz 10% Excelentes Buenas Reqularez Deficientes Mo tiene X X X 5 05
CERTIFICACIO 130 3001 10% | Estdn certificados Eztin en proceso N.olncn.e' X X q 0.4
NES certificacion
Muy bajoz B?iw X Promedi? Altos Muy altoz
PRECIO Nivel de precios 10% (Mérdoun2oz | @ 1°‘°2|°‘ (Entro ‘100/"/ (D 1022207 mayor al | (Mdr doun 20z mayar | X X X 4 0.4
menor al pramedio) "";'m":;i‘!) ’“:\":y';d : promedio) alpramedia)
FACILIDADES - ; ; ; o
DE PAGO Condicionez de pago 10% 30dias 60 diaz 30diaz Contraentrega Anticipado 0 X X 4 0.4
Fichaz técnicas 10% Tiene Tiene pero incompleta o poco detallada Mo tiene X 5 3 0.3
DODUP;:HTACI Certificados de andliziz 15% Tiene Tiene pero incompleta o poco detallada No tiene o 5 0,75
Norma o hvmcop’c.a‘cmpleada 10% Vigente De hace 3 afios | De hace 3afos|  De hace 3 afioz M3z de 4 afios X 4 0.4
para ¢l andliziz
SERYICIO R o 5
POSTYENTA Calificacion 5% Excelente Buena Reqular Deficiente No tiene X X X 5 0,25
IMAGEN Nivel de reputacion 5% Alto Medio-Alto Medio Medio-Bajo Bajo b X X 3 0,15
Alto radio de A Bajo radio de
LOCALIZACION Ubicacién 5% [-eotirtins (2l | pedio radie dz coberurs (Entre Blmy thmaly | 2 G s [ R [ 3 0.15
rendonda)
la redonda) maz 3 la redonda)
i Cubre 2
SEGURIDAD Condiciones de empleados 10% Cumple medianamente No cumple X X
completamente
COMENTARIOS: GENERAR EVALUACION

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 9. Evaluacién administrativa

DOCUMENTACION BASICA

PRESENTA RESULTADO EVALUACION

RUT PUNTAJE 37

CAMARA DE COMERCIO STATUS EVALUACION POR FINALIZAR

IDENTIFICACION COMENTARIO
INTERNACIONAL

CERTIFICADO DE VENTA
LIBRE
(PAIS DE ORIGEN)

SISTEMA DE GESTION DE
SEGURIDAD Y
SALUD EN EL TRABAJO

ASPECTOS
EVALUADOS
[SVNRUNCTIN

CRITERIO ‘ % ‘ CALIFICACION
s

BAJO| MEDIO ALTO
CALIDAD eferencias Excelentes uenas res eficientes o tien: X X X

CERTIFICACIONES| [E) 10% Estan
certificados

No tienen x 5 05

EXPERIENCIA Tiempo en el 20% |Mas de 10 anos | De5al0anos |De3 a5 anos De 1a 3 anos Menos de 1 ano X X 3 06

Altos Muy altos
ron un 20% may

PRECIO Nivel de precios 15% x x X 06
Condiciones de 1506 c X X X 06
pago
En las instalaciones
del proveedor.
Punto de entrega | 10% Punto de entrega intermedio. x x s 05

CONDICIONES
COMERCIALES

Garantias 150 Cubre solo reposicién del producto X s 0,45

ooooooo

=
e
e el
=
etc.
COMENTARIOS:
GENERAR
EVALUACION

Fuente: Elaboracién propia.

Aqui en esta evaluacidn se tiene la de la parte administrativa de los proveedores, se
tomaron muchos aspectos a evaluar y se tomaron diferentes criterios para realizar una evaluacién
clara, para cada criterio hay un porcentaje y se tiene una calificacion de acuerdo a lo que el
evaluador considere para cada aspecto y criterio, se tiene una columna de impacto la cual genera
tres niveles y se puede ver como la calificacion de cada item impacta a la parte administrativa en
este caso, al final se suma y se tienen las evaluaciones para cada criterio y aspecto. Esto se hace
para cada proveedor, se analiza tanto la parte productiva como administrativa y luego hace un
total de las dos evaluaciones en donde se tiene un valor final que es la calificacion total del

proveedor.
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Procesos Logisticos de Distribucion

Identificaremos la implementacion de los sistemas de planificacion de requisitos de
entrega (DRP) y gestion de transporte (TMS) en la empresa Renal Medical Marketing Limitada.

Para realizar este paso dentro del desarrollo de nuestro trabajo de grado, iniciaremos con
la revision profunda y comprensiva de la unidad 9 (Manual de gestion logistica del transporte y
distribucion de mercancias. Bogota, 2009) (Pinzon, 2005), procesos logisticos de distribucion,
con el fin de adquirir los conocimientos necesarios para el desarrollo de la actividad propuesta.
El DRP

Conceptualizacion

Es el proceso por el cual se determina la cantidad necesaria y correcta de los productos
terminados que se enviaron a la etapa de distribucidn para satisfacer y cumplir con las demandas
de los clientes. Las 6rdenes de compra dependen necesariamente del cliente y la demanda que se
tenga, se conoce como demandas reales como los pedidos de los clientes, ya que con estos se
puede planificar de manera correcta los requisitos brutos de la fuente de suministro en los
procesos. El objetivo principal de DRP es garantizar que se produzca la cantidad correcta y
adecuada de bienes en la planta de fabricacion y se envien a la etapa de almacén para cumplir

con la demanda de los clientes.
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Aspectos fundamentales de un DRP — Mapa conceptual

Figura 32. Aspectos fundamental de un DPR

qu! es

es el proceso de determinar la cantidad correcta de los productos
[reallza un pronostico de ventas} terminados que se enviaran a la etapa de distribucion por medio de pronosticos se efectua la demanda]
0 almacén para satisfacer la demanda de los clientes

objetivos tales como variables tales como

(gmmw que se produzca la cantidad correcta de blenes] [maneja un plan maestro de distribucion]

|

[estab[ece vonculos entre los departamentos]

determinar un stock

de mercadeo y administracion

(ealiza un i de necesades [reallza la planificaicon de requerimnentos] [:demanda D P
para las operaciones

gestionar las cantidades optimas, reabastecimiento [estimacion de la demanda en periodos] (cantldades necesarias en stock]
y costos asociados |

[stock acorde a la demanda y perlodos]

[optlmlzar los niveles de Inventarlo] [cantidad optima en un periodo]

Fuente: Elaboracién propia
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Ventajas y desventajas de la implementacion del DRP en la empresa Renal Medical

Marketing Limitada

Tabla 10. Ventajas y desventajas de la implementacion de DRP en la empresa.

Ventajas

Desventajas

Determina la cantidad exacta de

producto terminado.

Se realiza un inventario apropiado y el

flujo de inventario es claro.

Mejora del seguimiento y gestion de

proveedores.

Optimizacion
de entrega.

Ayuda a satisfacer a los clientes y sus

necesidades.

Un plan de distribucion garantizado

basado en ventas.

Los productos circulan en el almacén y

no se estancan.

Ciclos de entrega y distribucion méas

cortos.

Mejor servicio al cliente, ya que

nuestro objetivo es satisfacer la

demanda y entregar productos de

manera eficiente.

Reduccion de los costos de envio

gracias a la distribucién optimizada del

producto.

Equipamiento

almaceén.

operativa y

automatico  del

Costos  adicionales de
implementacion

Formacion de personal.

Instalacion de nuevo software en el
sistema integrado.

Durante la fase de planificacion, esto
puede generar sobrecostos y posibles
errores en la entrega del producto.
Contratacion de nuevos empleados en
la organizacion.

Es costoso de implementar.

El plan es muy complejo. Sin
conocimientos previos y sin buenos
profesionales, puedes cometer errores.
No todas las empresas pueden hacer
esto facilmente.

Tecnologia de punta que requiere
personal calificado.

La aplicacion de DRP se complica
cuando es dificil acceder al punto de
distribucion para el transporte o cuando
el sistema de transporte es insuficiente.

Fuente: Elaboracion propia.
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Conceptualizacion

Aspectos fundamentales de un TMS.

Figura 33. Sistema de gestion de transporte

Sistema de gestion de transporte TMS

l

Sistema de
informacion

que

Recoge,
almacena,
procesay
distribuye

e

Informacion
de
operaciones

|
del

¥

transporte de
mercancias

— J

Modos de
transporte

son

:

Carretero,
Aéreo,
Férreo,

Acuatico,

Maritimo y

Multimodal

funciones

Eleccién de modos y

Caracteristicas
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Rastreo de ubicaciones de
mercancia con tecnologia

Movilizacion de
mercancias a cualquier
destino

Optimizacion de carga de
acuerdo a rutas y
capacidades

Entrega de mercancias
a los destinos correctos

Simulaciones de costo y
tiempo

medios

=
Seleccion al proveedor de

Planeacion y optimizacion

La optimizacién genera
precios razonables

modos y medios
adecuados de transporte

Fuente: Elaboracion propia.

Validacion de facturas

Manejo de reportes y
estadistica

Mercancia en
condiciones, lugar y al
cliente que
corresponde

Cumplimiento de
legislacion de cada
region




Tabla 11. Ventajas y desventajas del sistema de gestion de transporte TMS

Ventajas

Desventajas

La optimizacion de los recursos, aunque —

se terceriza las necesidades de transporte
con unos procesos de transporte especial
por la fragilidad y los cuidados
especiales del producto, lo que sale una
necesidad de encontrar la optimizacion
del proceso de transporte, encontrando
métodos o alguna utilizacion exagerada
de algunas herramientas que se pueden
deshacer sin entrar en conflicto con los
requerimientos de calidad.

Trazabilidad operativa a lo largo del
proceso, por seguridad seria ideal, son
equipos de altos costos, lo que brindaria
mayor seguridad.

Incremento en la productividad del
personal.

Altos costos de implementacion del
sistema, esto generara la adquisicion de
nuevo personal, tecnologia, nuevos
acuerdos, documentacion, actividades,
entre otros, por lo que se generara un
costo que puede ser tomado como una
inversion, pero dependiendo de las
posibilidades de la empresa y la vision
de la empresa en cuanto que seria una
inversion y no un gasto.
Reestructuracion del proceso de
transporte, al entrar a modificar aspectos
del transporte se puede cambiar de
empresa transportadora o crear nuevos
acuerdos gque generen malestar con los
aliados estratégicos de la cadena de
valor.

Fuente: Elaboracion propia.
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Identificacion de la estrategia de distribucion en la empresa Renal Medical Marketing
Limitada
Conceptualizacion de los modos y medios de transporte

En la empresa Renal Medical tiene una estrategia de distribucidn que se hace por medio
de un canal directo con los clientes que prestaran servicios médicos con los equipos que se
producen y comercializan en la empresa, por lo cual el despacho es por transporte especial desde
el area de bodega de producto terminado a los destinos pactados, asi se logra seguridad del

producto segun su integridad, teniendo presente tener una fidelizacion de los clientes.
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Modos y medios de transporte utilizados por la empresa Renal Medical Marketing
Limitada en sus procesos de aprovisionamiento de materias primas y distribucion de su
producto terminado.

El método utilizado es el directo entre el comercializador y fabricante en Colombia, que
es la empresa Renal Medical Marketing Limitada y el consumidor final, no se cuenta con
minoristas o intermediarios, la empresa hace llegar el producto al cliente.

Figura 34. Proceso de aprovisionamiento Renal Medical Marketing Limitada

Fuente: Elaboracién propia

Sistema de transporte

La empresa Renal Medical Marketing Limitada utiliza para la distribucion un modo de
transporte terrestre casi en exclusividad, utilizando una flota propia para realizar dicha tarea. El
transporte se realiza mediante la utilizacién de camiones especiales para equipos fragiles, con
condiciones ambientales normales y seguridad. Para envios en la ciudad de Bogota se hace
terrestre intraurbano, para otras ciudades del pais se toma un transporte intermunicipal, cobrando
un flete segun el destino.

Embalaje

El objetivo de dicho proceso es evitar maltratos en la mercancia o sufran rayones o peor
se rompan y que se cause alguna complicacion en su aspecto original o mal funcionamiento, la
empresa Renal Medical Marketing Limitada opta por tener medidas rigurosas para realizar su
empaque de transporte desprendiendo alrededor del equipo; en este caso se usa papel vinipel
alrededor de todas las partes del producto, icopor granulado y en bloque para evitar el

movimiento dentro de la caja de cartdon, ademas de un sellamiento correcto, la caja de cartdn
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también se recubre en plastico sellada al vacio, evitando la humedad y con su respectivo rotulo
de producto delicado.

Garantia y devoluciones

La garantia de los productos comprados en Renal Medical Marketing Limitada varia de
un producto a otro siempre que la empresa traslade los productos del almacén al lugar
especificado por el cliente.

La garantia comienza con la venta o recepcion del producto en el lugar especificado por
el cliente.

Servicio post venta

Para Renal Medical Marketing Limitada, conocer la opinién y satisfaccion del cliente con
el servicio y el producto adquirido es fundamental para fidelizar al cliente y asegurar futuras

ventas. En el futuro, se seleccionara la siguiente accion.

O Asesoramiento personalizado al cliente sobre experiencia y calidad

O Encuesta de satisfaccion

Conveniencia de la utilizacion de servicios de embarque directo en la empresa Renal
Medical Marketing Limitada

El objetivo del embarque de forma directa es evitar intermediarios, es que el trasporte sea
desde la empresa a la mano del cliente. En Renal Medical Marketing Limitada se cree que
encargarse directamente de entregar los productos al cliente personalmente sin intermediarios ni
revendedores es una muy buena opcién ya que seria mas organizado, mas personalizado y eso le

daria un valor agregado a la atencion a este cliente
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Viabilidad de la implementacién de la estrategia de Cross Docking en la empresa Renal
Medical Marketing Limitada

El Cross- Docking es una excelente herramienta de distribucion para empresas que
manejan un alto portafolio de productos, diversos proveedores y muchos clientes. Renal Medical
Marketing Limitada se dedica al importe y comercializacién de equipos e insumos médicos,
afiadiendo valor por los servicios de entrega, ser especialistas en los equipos para mantenimiento,
servicios técnico y entrega de insumos para su funcionamiento
Determinacion de la estrategia adecuada para los negocios de la empresa Renal Medical
Marketing Limitada

Teniendo en cuenta el modo de distribucion utilizado por Renal Medical Marketing
Limitada, la estrategia mas adecuada para vender un producto es la distribucion selectiva. De
hecho, un numero limitado de intermediarios interfiere con las diferentes condiciones de envio
por empresa. Los clientes garantizan unos costes de envio muy bajos y hacen que sea mas seguro
asegurarse de que sus productos les lleguen en las mejores condiciones posibles. Ademas, los
productos ofrecidos tienen el inconveniente de que el centro médico puede encargar el
dispositivo directamente al fabricante.
Beneficios en la empresa con los cambios en la industria de la distribucion

Los principales beneficios que tendria Renal Medical Marketing Limitada en la
implementacién de industrias de distribucién son:

* ERP para todas las areas de la compaiiia
» Apertura de nuevos mercados
* Ventas internacionales

* Ingreso de ddlares y euros
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« Disminucion de tiempos de entrega

* Fidelizacion de clientes

Mega Tendencias en Supply Chain Management y Logistica

La globalizacion "Integra la economia mundial a través del flujo de comercio y capital y
esta asociada al proceso econdémico descrito como resultado de la innovacién humana y el
progreso tecnoldgico a lo largo del tiempo”. (Vasquez, 2007) Pero la transicion a la llamada
globalizacién posibilita el surgimiento de estrategias clave que apoyan la cadena de suministro y
logistica, asegurando un camino hacia el éxito, pero al mismo tiempo creando una gran
incertidumbre.

Conceptualizacion

Podemos definir las mega tendencias como los acontecimientos que transcienda en la
toma de decisiones de consumidores, empresas y estado; a partir de los cambios cientifico,
tecnoldgicos y de la sociedad, que generan la evolucion dentro de una sociedad.

Las mega tendencias hoy en dia y por muchos afios han impacto significativamente el
desarrollo de una empresa, debido a las variables y su crecimiento acelerado en los ultimos afios,
es por ello por lo que cuando una organizacion comprende y acepta que las tendencias se deben
implementar tecnoldgicamente, permite que la empresa, crezca y se mantiene en el mercado, sino

se quedaria
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Figura 35. Aspectos fundamental de las megatendencias en Supply Chain Management
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Aspectos fundamentales de las mega tendencias en Supply Chain Management y Logistica

Factores criticos de éxito que dificultan la implementacion de esas mega tendencias,
en las empresas colombianas y en la empresa Renal Medical Marketing Limitada

De acuerdo a cada concepto y cada estructura en la que se evidencias la implementacion
de mega tendencias en las empresas colombianas y mas en la empresa trabajada Renal Medical
Marketing Limitada, los principales factores criticos que se podrian identificar son basados en la
estructura dentro de la empresa, y la iniciativa de la compafiia, por implementar dichas mega
tendencias basadas en posibles pérdidas de productos y clientes, mientras logran llegar a un
balance dptimo para asi poder tener acceso a las nuevas modalidades de la compafiia, para
promover y ejecutar los productos con mejoras continuas y mejoras como la implementacion de
nuevas bases de datos, navegacion 5G y demas tendencias que dentro de la globalizacion estan
incursionando en cada una de estas empresas.

Podemos definir las mega tendencias como los acontecimientos que transcienda en la
toma de decisiones de consumidores, empresas y estado; a partir de los cambios cientifico,
tecnoldgicos y de la sociedad, que generan la evolucién dentro de una sociedad.

Las mega tendencias hoy en dia y por muchos afios han impacto significativamente el
desarrollo de una empresa, debido a las variables y su crecimiento acelerado en los tltimos afios,
es por ello por lo que cuando una organizacién comprende y acepta que las tendencias se deben
implementar tecnoldgicamente, permite que la empresa, crezca y se mantiene en el mercado, sino
se quedaria atras o estancada en base a las competencias de mercado.

Por otra parte, las empresas hoy en dia deben estar a la vanguardia de las nuevas
tecnologias y mega tendencias para poder sobrevivir en un mundo y mercado variante que a su

vez esta a la expectativa de satisfacer las necesidades y caprichos de los clientes.
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Muchas veces se dificultad la implementacion de las mega tendencias dentro de las
empresas debido a la falta de compromiso gerencial por la inversion en nuevas tecnologias y
actualizacion de mercado, es por eso por lo que muchas empresas pierden o se quedan atras en
base a la competencia que si esta a la vanguardia del dia en las mega tendencias y nuevas
tecnologias. (Pinzon Hoyos, Supply chain management: Conocimiento util 1, 2019)

Por otro lado, el desarrollo no solo de las compafiias empresariales sino también de focos
mas importantes como la sociedad en si misma estan afectadas de buena y mala manera dado
que las variables econdmicas, religiosas, sociales y politicas afectan en forma notoria la toma de
decisiones y los rumbos a tomar, la directrices que se toman en estos aspectos que son factores
fundamentales para el desarrollo de una buena toma de decisiones dados los fenémenos que se
presentan se puede darle un giro a todo tipo de deficiencias presentadas y volverlas
oportunidades por medio del desarrollo e implementaciones de nuevos planes estratégicos.

En Colombia la mayoria de las empresas que buscan crecer y ganar reconocimiento
regional, nacional e internacional han optado por implementar nuevas estrategias para lograr sus
objetivos, pero la mayoria de las empresas colombianas son empresas MiPymes y no grandes
empresas, por lo que existen ciertas restricciones en la implementacion de estas estrategias.
(Pinz6n Hoyos, Supply chain management: Conocimiento atil 1, 2019)

Dentro de cada uno de estos conceptos, y de mega tendencias establecidas en el mundo, y
llevandolas al ambito colombiano, se puede establecer que en nuestro pais ain se deben de
implementar mejoras en las estrategias de mercadeo, de ventas, y como principalmente de la
logistica y cadena de suministros, obvio también debemos enfocarnos en el supply chain, que es
parte fundamental para las mejoras continuas. (Manual de gestion logistica del transporte y

distribucion de mercancias. Bogota, 2009)
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De acuerdo con las mega tendencias involucradas en las compariias colombianas,
debemos enfatizar la evolucion que se ha venido abarcando en los ultimos afios, desde la parte
interna de las empresas, hasta la entrega de productos, es asi como en los ultimos tiempos la
mega tendencias entre la logistica y supply chain se realizan la consolidacion de nuevos procesos
y nuevas implementaciones para las mejoras continuas de las compafiias. Una de las principales
tendencias que se avecinan son la implementacion de redes 5G o del analisis de datos internos,
con esto los procesos virtuales y la nueva informacion en las empresas, va ser un poco mas eficaz
a la hora de realizar informacidn filtrada Todo esto ara una reduccion de tiempos y de flujo de
materiales adquiridos, asi mismo tendra unos pronosticos mejorados, reduciran los tiempos en la
entrega de los materiales, y todo esto en conjunto tendra un inventario de ciclo, inventarios de
seguridad, y por ultimo inventarios estacionales. En Colombia se deben implementar todas estas

mega tendencias para las mejoras entre organizaciones y empresas.
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Conclusiones

Se permite delimitar que tras el basto y enfocado andlisis realizado a la compafiia Renal

Medical Marketing Limitada en cuanto a todas las variables que intervienen en los procesos

logisticos y productivos que intervienen en la cadena de suministros de la empresa que Renal

Medical Marketing Limitada tiene una innumerable cantidad de oportunidades de mejora entre

las cuales podria recomendar las siguientes:

Analisis y reorganizacion de los procesos productivos

Implantacién de estandares e indicadores medibles en el tiempo

Apoyo e implantacion en la capacitacion del personal involucrado en el manejo
logistico de la compaiiia

Capacitacion para el personal que maneja la cadena de suministros

Estructuracién de la cadena de suministros

Reorganizacion de la adquisicion de productor y servicios

Adquisicién de una flota de vehiculos propia para la entrega de pedidos urbanos y
nacionales

Reorganizacion de la estanteria de almacenamiento y recepcidn de materias primas
y material de envasa y empaque

Mejora de flujos internos de las materias primas

Implementacion de formatos de control de entregas de materias primas de logistica

a areas productivas
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» Seguimiento satelital a todas las entregas nacionales

* Proyeccion de acuerdos comerciales con los proveedores de materias primas y
material de envase y empaque

* Adquisicion de nuevos espacios logisticos y estructurales que permitan almacenar y

generar stock minimo de cada materia prima y producto terminado.

En base a esto se determina que Renal Medical Marketing Limitada esta e proyeccion a
convertirse en una multinacional con la gran disposicion que hay por parte de sus directivas y
socios principales, lo que aumentara de forma progresiva su crecimiento y desarrollo en el
ambito empresarial, lo que permitird que la empresa siga salvando vidas como propdsito
principal

Por otro lado, dentro de este trabajo final, podemos enfatizarnos en los diferentes
procesos que puede tener una empresa, abarcando cada una de las estructuras que llevan la
logistica y los suministros para asi mismo tener como finalidad, los mejores procesos necesarios
para asi optar por buenos resultados dentro de la compafiia. Revisando cada uno de los
componentes de las unidades identificadas, una de las informaciones mas relevantes que se
deben llevar dentro de estos procesos, fue los modelos de gestion de inventarios que pueden
Ilevar las empresas, para asi optar por la reduccion de tiempos y ampliar las entregas optimas,
siempre cumpliendo con las condiciones necesarias dentro de la compafiia y la de sus clientes y
proveedores.

Otro concepto importante abarcado dentro de este contexto fueron las estrategias de
aprovisionamiento, todo esto enfocado en la empresa Renal Medical Marketing Limitada, la cual
cumple con una gran funcion dentro de la salud, y asi mismo lleva unos protocolos estables para

tener los mejores indicadores dentro de los sistemas de salud, llevando a cabo una logistica y un
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excelente inventario de cada uno de los productos comercializados. Debemos obtener una gran
informacidn enfocada en el layout de la empresa, la cual puede ser gratificante para asi brindar
mejores resultados y mejoras continuas dentro de estos estandares y funciones. En todo el
proyecto uno de los aprendizajes logrados fue que debemos tener como base un funcionamiento
estable y con mejoras continuas dentro de una compafiia, para asi obtener los mejores estandares
de calidad, mejores prototipos de servicio y mejoras permanentes para poder brindar con
excelencia los mejores datos en la compafiia y en sus propios proveedores y clientes en general.

Renal Medical Marketing Limitada se esta catalogado como una compafiia con gran
calidad de servicio, desde sus proveedores y clientes, la cual dentro de estos conceptos se deben
estar implementado mucho maés proceso para seguir consolidando toda la distribucion de los
productos en general.

Tenemos también que aquellas organizaciones que frecuentemente buscan fortalecer sus
procesos productivos y relacién con los clientes, se realiza en base a; la planeacion, el
procesamiento de pedidos, la optimizacion de los tiempos y movimientos dentro del proceso
productivo, que deben estar engranados para el correcto desarrollo productivo dentro de la
empresa, ademas se debe contar con un compromiso gerencial donde se den los recursos
humanos y financieros con el propdsito de ejecutar el programa y optimizar procesos con planes
de accidén y mejora continua como principio y base organizacional. La elaboracion de los planes
estratégicos dentro de la empresa, y la adaptacion a la nueva tecnologia ayudan a generar una
correcta aplicacion de la estrategia de almacenamiento, distribucion y transporte desde la llegada
de materia prima, hasta la entrega del producto al cliente, que a su vez otorgan estabilidad

empresarial y competitividad frente a los nuevos retos y competencia en el mercado actual.
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Aplicar correctamente las herramientas de Supply Chain Management en la empresa
Renal Medical Marketing Limitada, genera menores costos de produccién, almacenamiento,
distribucion y transporte, y genera satisfaccion a las necesidades del cliente final, lo que con
Ileva a un crecimiento organizacional.

Colombia tiene muchas desventajas para adoptar grandes tendencias, porque a nivel
nacional, el concepto de globalizacién ain es desconocido en las empresas, y cuando se integre,
se transforme hacia este concepto, y oriente el comportamiento de la organizacién en esa
direccion, Colombia comenzara a revitalizarse paulatinamente. (Duran, 2018), “todo este cambio
conlleva a una madurez en la adopcidn y aplicacion de tecnologias: tecnologias especificas como
Big Data y analisis en la nube, internet de las cosas, el blockchain, los vehiculos autdnomos, la
entrega con drones, etc., responden a tendencias que deberan significar una ventaja competitiva,
al resultar relevantes para la resolucion de problemas reales de las organizaciones”.

Las empresas colombianas hoy por hoy ven la importancia de mejorar procesos e
implementar unas mejores tendencias para competir, aunque esto no es facil, aqui el acceso a
nuevas tecnologias es mas lento y hasta mas costoso que en otros paises, fuera del tiempo
invertido en capacitaciones, introduccion de nuevos sistemas, compra de nuevos sistemas etc.

Realizando este curso podemos notar la importancia que tiene cada proceso en una
empresa y la cadena que forma, es la unién engranada de procesos que da un resultado final, en
este caso la satisfaccion del cliente.

Ya al enfocarnos en cada proceso podemos detectar falencias u oportunidades de mejora
que optimicen el desarrollo del proceso y evitar sobrecostos, por el contrario, poder minimizar
los tiempos de entrega, asi mismo vimos la importancia de la organizacion y la evaluacion de los

proveedores porque asi podemos apuntar a trabajar con los més calificados.
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