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RESUMEN 

 

TITULO: MEJORAMIENTO DE LA GESTIÓN DE APROVISIONAMIENTO, ALMACENAMIENTO E 
INVENTARIO PARA LA EMPRESA NATURNET COLOMBIA.

*
 

AUTOR: ZAPATA MORA, Diego Esteban.
**

 

PALABRAS CLAVES: Procesos, Logística, Gestión, Aprovisionamiento, Almacenamiento, 
Inventario, Indicador. 

 

CONTENIDO 

 

El presente trabajo se desarrollo con el objetivo de mejorar el proceso logístico de la empresa 
Naturnet Colombia, buscando establecer un modelo que se adapte a los cambios que impone el 
mundo desarrollado y globalizado de hoy. El trabajo incluye además de los aspectos 
metodológicos también los prácticos que estuvieron implicados  en el desarrollo de las estrategias 
encaminadas a mejorar las actividades logísticas. 

El documento se divide en ocho capítulos, en los tres primeros se presentan las características 
propias del proyecto, de la empresa y los fundamentos teóricos sobre los cuales se basó el mismo. 
El trabajo desarrollado parte de un diagnóstico de cada uno de los procesos logísticos como son: 
aprovisionamiento, almacenamiento e inventarios. Este diagnóstico permitió el reconocimiento de 
la empresa y su posterior análisis. 

Una vez se identificaron las actividades, procesos y/o procedimientos susceptibles de mejora, se 
entró a diseñar propuestas de mejora encaminadas a corregir los problemas que se presentaban 
en cada uno de los procesos logísticos estudiados. Después del diseño de las propuestas, se 
procedió a la implementación y evaluación de los resultados obtenidos a través de un sistema de 
medición del desempeño mediante indicadores de gestión. Finalmente, fueron evaluados los 
objetivos definidos al inicio del proyecto y se plantean recomendaciones para continuar en el 
proceso de mejora continua dentro de la logística de Naturnet Colombia. 
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ABSTRACT 

 

TITLE: IMPROVEMENT OF SUPPLY MANAGEMENT, STORAGE AND INVENTORY FOR 

NATURNET COLOMBIA COMPANY.
*
 

AUTHOR: ZAPATA MORA, Diego Esteban.
**
 

KEYWORDS: Process, Logistics, Management, Provisioning, Storage, Inventory, Indicator.  

 

CONTENT 

This work was been developed with the aim to improving the logistics of the Naturnet Colombia 

company, looking to establish an adaptable model to  the changes imposed by the developed and  

globalized  world of today, The work also includes the practical methodological issues that were 

involved in developing strategies to improve logistical activities. 

The document is divided into eight chapters, the first three have the characteristics of the project, 

the company and the theoretical foundations on which it relied. The work of a diagnosis of each of 

the logistics processes including: procurement, storage and inventory. This diagnosis allowed 

recognition of the company and further analysis. 

Once identified the activities, processes and / or procedures that could be improved, it came to 

designing improvement proposals for remedying the problems presented in each of the logistics 

processes studied. After the design of the proposals, we proceeded the implementation and 

evaluation of the results obtained through a performance measurement system by indicators. 

Finally, they were evaluated objectives defined at the beginning of the project and raises 

recommendations for further improvement in the process continues within the logistic of Naturnet 

Colombia 
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INTRODUCCIÓN 

 

En la actualidad, las compañías deben decidir cuál es la mejor forma de 

aprovisionar, almacenar, inventariar y mover sus productos y servicios, de manera 

que estén a disposición de los clientes en el momento, lugar, cantidad y forma 

adecuada. 

En nuestro país, recientemente las empresas están descubriendo la importancia 

que tienen las actividades logísticas, no sólo como base de ventajas competitivas 

sino también como fuente estratégica para reducir costos y, lo más importante, 

para dar un excelente servicio al cliente. 

Muchas organizaciones comercializadoras en la actualidad no cuentan con una 

estructura definida de los sistemas logísticos, existe un manejo empírico y muchas 

veces muy primario que no permite un control adecuado de la mercancía que 

entra y sale.  

 

En el desarrollo del presente proyecto se presentan los análisis, diseños e 

implementación de propuestas realizadas con el objetivo de mejorar la gestión de 

aprovisionamiento, almacenamiento e inventario de Naturnet Colombia. 

Inicialmente se presentan las generalidades de la empresa, con el propósito de 

contextualizar al lector sobre ésta. Seguidamente, el diagnóstico de la situación 

inicial, el cual permitió identificar aspectos susceptibles de mejora en la gestión de 

las áreas ya mencionadas, estos aspectos fueron abordados desde el 

planteamiento de propuestas de mejora, dentro de las cuales están: la 

organización y documentación del área de aprovisionamiento, la reestructuración 

del área de almacenamiento, el desarrollo e implementación de modelos de 

pronósticos e inventarios, el diseño de un sistema de indicadores de gestión, entre 

otros. 
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1. OBJETIVOS 

1.1 Objetivo general 

Análisis, diseño e implementación de propuestas de mejoramiento en la gestión de 

aprovisionamiento, almacenamiento e inventarios  para la empresa Naturnet 

Colombia LTDA, que permitan el direccionamiento estratégico de estos procesos. 

1.2 Objetivos Específicos 

 Documentar y diagnosticar los procesos actuales de Naturnet Colombia 

LTDA en cuanto a la gestión de aprovisionamiento, almacenamiento e 

inventario de los productos. 

 Identificar los productos críticos a tener en cuenta durante el estudio. 

 Analizar el comportamiento de la demanda tanto de los puntos de venta 

como de los mayoristas para generar pronósticos de demandas futuras. 

 Diseñar políticas para la gestión de aprovisionamiento, almacenamiento e 

inventarios. 

 Implementar las políticas de gestión de aprovisionamiento, almacenamiento 

e inventarios diseñadas. 

 Establecer indicadores de gestión que permitan la evaluación y control de 

las áreas intervenidas en la empresa. 

2. MARCO TEÓRICO 

2.1 Gestión de Aprovisionamiento 

Cada organización, ya sea un fabricante, mayorista o minorista, compra 

materiales, servicios y suministros para apoyar sus operaciones. Históricamente, 

la compra se ha percibido como una actividad administrativa de oficina o de bajo 

nivel que tienen a su cargo la responsabilidad de ejecutar y procesar los pedidos 

iniciados en otro lugar de la organización. La función de las compras era obtener 

de un proveedor el recurso deseado al precio de compra más bajo posible. Este 

punto de vista tradicional de las compras, ha cambiado sustancialmente en las 
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últimas décadas. El enfoque moderno está en el gasto total y el desarrollo de 

relaciones entre los compradores y los vendedores. Como resultado, el 

aprovisionamiento se ha elevado a una actividad estratégica. 

 

Esta creciente importancia del aprovisionamiento se puede atribuir  a varios 

factores. El fundamental de estos, ha sido el reconocimiento del gasto sustancial 

en las compras de una organización normal y los posibles ahorros a partir de una 

estrategia de aprovisionamiento viable. 

 

El aprovisionamiento es un conjunto de procesos que se requieren para comprar 

bienes y servicios. Los gerentes deben decidir primero cuáles tareas deberán ser 

subcontratadas y cuáles se realizarán en la compañía. Para cada una de las 

tareas subcontratadas el gerente debe decidir si abastecerse de un sólo proveedor 

o de un portafolio de ellos. Si toma la segunda opción, el papel de cada proveedor 

debe ser aclarado. El siguiente paso es identificar el conjunto de criterios que se 

emplearán para seleccionar a los proveedores y medir su desempeño. Una vez 

realizado esto hay que negociar los contratos. Éstos definen el papel de cada una 

de las fuentes de suministro por lo que deben estructurarse a fin de mejorar el 

desempeño de la cadena y minimizar la distorsión de la información de una etapa 

a la otra. Una vez que se tiene a los proveedores y los contratos, los procesos de 

abastecimiento que facilitan la colocación y entrega de los pedidos juegan un 

papel mucho mayor. 

 

Las actividades asociadas a este proceso son: 

 Seleccionar y calificar proveedores. 

 Evaluar el desempeño del proveedor. 

 Negociar contratos. 

 Comparar precio, calidad y servicio. 

 Contratar bienes y servicios. 
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 Programar compras. 

 Establecer las condiciones de ventas. 

 Evaluar el valor recibido. 

 Medir la calidad que proviene del exterior, si esto no es responsabilidad de 

control de calidad. 

 Predecir el precio, servicio y en ocasiones los cambios de demanda. 

 Especificar la forma en que se recibirán los bienes1. 

 

2.1.1 Objetivos de la Gestión de compras 

 Previsión de necesidades: El proceso tiene su origen en el plan de ventas 

y en el de producción. Las previsiones de ventas se efectúan mediante una 

estimación basada en el comportamiento que se produjo en el pasado 

ajustándolo a través de los cambios en las expectativas de futuro. 

 Precios de compra: Casi siempre el objetivo primordial trata de obtener el 

mejor precio por los adecuados valores de calidad y plazo de entrega. 

 Plazos de entrega: La fiabilidad en el cumplimiento de los plazos evita 

sobrecostos por fallos de suministros o por exceso de anticipación en las 

necesidades. 

 Cumplimiento de las especificaciones: Los rechazos por falta de calidad 

representan siempre un costo para el comprador. A medida que se 

compran productos más elaborados, la calidad es un objetivo más 

importante. 

 Rotación de las existencias: Minimizar el inventario, con un razonable 

nivel de servicio, permite liberar recursos inmovilizados. 

                                                        
1 BALLOU RONALD H. “Administración de la cadena de Suministros”. 5

a
 Edición. 2004. Pearson Educación. 
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 Evitar el riesgo de obsolescencia: La vigilancia de las innovaciones en el 

mercado permite actuar sobre las existencias de productos que corren el 

riesgo de quedar obsoletos. 

 Fuentes alternativas de suministro: Generalmente se obtienen mejores 

precios y condiciones buscando nuevos proveedores. En muchos casos, no 

se puede correr el riesgo de estar en las manos de sólo uno o dos 

proveedores, aunque, en otros casos, una excesiva dispersión hace perder 

potencia de compra y multiplica el costo de operación.  

 Contratos de compra: Un contrato abierto en el que se pacte el suministro 

de un amplio período de tiempo, sujeto a pedidos parciales, suele mejorar 

el precio de compra porque permite al proveedor su planificación racional. 

 Relaciones favorables con los proveedores: Las buenas y continuadas 

relaciones con los buenos proveedores permiten acceder a mejores precios 

o condiciones y aprovechar mejor sus esfuerzos de investigación y 

desarrollo. 

 Planillas de compras: La adecuada organización del equipo de personas, 

la especialización del comprador en determinados mercados y la 

disposición de la aplicación informática idónea generan productividad. 

 Formación de personal: Colaboradores competentes y motivados son 

garantía de continuidad y buena gestión. 

 Registro de la información: Unos controles bien planificados y auditorías 

periódicas son métodos eficaces para desanimar la corrupción. 

 Integración con las demás áreas de la empresa: El éxito depende de la 

cooperación, para lo cual es necesario que estén definidas las 

responsabilidades y el mantenimiento de canales de información.2   

                                                        
2 FERRÍN GUTIÉRREZ ARTURO. “Gestión de Stocks en la logística de almacenes”. 2005. Fundación 
Confemetal. 
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2.1.2 Métricas relacionadas con el aprovisionamiento. 

1. Días pendientes por pagar: Mide el número de días entre que el 

proveedor realiza la tarea y recibe su pago. 

2. Precio promedio de compra: Mide el precio promedio al cual se compró el 

bien o servicio durante el año. Deberá ser ponderado por la cantidad 

comprada a ese precio. 

3. El rango de precios de compra: Mide la fluctuación en el precio de 

compra durante un período específico. La meta es identificar si la cantidad 

que se compra se correlaciona con el precio. 

4. La cantidad promedio de compra: Mide la cantidad promedio que se 

compra por pedido. La meta es identificar si se logra un nivel suficiente de 

agregación a lo largo de las ubicaciones cuando se coloca un pedido. 

5. La fracción de las entregas a tiempo: Mide la fracción de las entregas del 

proveedor  que se efectuaron a tiempo. 

6. La calidad del suministro: Mide la calidad del producto suministrado. 

7. El tiempo de entrega del suministro: Mide el tiempo promedio entre la 

colocación del pedido y la llegada del producto. 

 

2.2 Gestión de Almacenamiento 

Si la demanda por los productos de una empresa se conociera con seguridad, y 

los productos pudieran suministrarse instantáneamente para satisfacer la 

demanda, teóricamente el almacenamiento no sería necesario, ya que no se 

mantendría ningún inventario. Sin embargo, ni es práctico ni económico que una 

empresa opere de esta manera ya que, en general, la demanda no puede 

pronosticarse con exactitud. De aquí, se deriva que el mantenimiento de los 

inventarios produzca la necesidad de almacenamiento y manejo de materiales. El 

almacenamiento se convierte en una conveniencia económica, más que en una 

necesidad. 
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2.2.1 Razones para el almacenamiento 

1. Reducir los costos de producción – transportación. 

2. Coordinar la oferta y la demanda. 

3. Ayudar en el proceso de producción. 

4. Ayudar en el proceso de marketing.3 

 

2.2.2 La recepción de productos 

Consiste en el conjunto de operaciones que tienen por finalidad el reconocimiento 

e identificación de los productos que suministra un proveedor al que se le ha 

efectuado un pedido.  

 

El acto de recibir los productos es competencia del almacén. Conviene, por tanto, 

establecer una zona adecuada para esta función. La recepción debe controlar: 

 Si se trata de productos solicitados en un pedido. 

 Si la cantidad recibida corresponde a la pedida. 

 Si se cumplen las especificaciones. 

 

Las tareas elementales de recepción consisten en: 

 Contar 

 Medir 

 Pesar 

 

Pensando en el eventual rechazo de alguna partida, se tendrá previsto un local 

apropiado para su custodia y se arbitrará el procedimiento de aviso al proveedor y 

transporte de la devolución. 

                                                        
3 BALLOU RONALD H. “Administración de la cadena de Suministros”. 5

a
 Edición. 2004. Pearson Educación. 
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2.2.3 Almacenamiento 

Consiste en la ubicación de los productos recibidos en el lugar que les 

corresponde, de acuerdo con su módulo de almacenaje. 

 

Conviene disponer, mediante señalización de los pasillos, de un  código de 

ubicación. Un tipo muy utilizado es: pasillo, posición y altura. De esta manera se 

identifica cualquier punto de almacenamiento con las tres dimensiones del código 

de ubicación.  

 

Con el fin de ahorrar trabajos de manutención, se deben asignar los puestos de 

almacenaje más próximos a la entrada y salida del almacén (y a la menor altura) a 

los productos con un mayor volumen de movimientos. 

 

2.3 Gestión de Inventarios 

El inventario es el conjunto de productos almacenados en espera de su último 

empleo, más o menos próximo, que permite surtir regularmente a quiénes lo 

consumen, sin imponerles las discontinuidades que lleva consigo los posibles 

retrasos en la entregas por parte de los proveedores. 

 

La gestión de inventarios es la función que tiene por objeto el mantenimiento del 

volumen de inventarios al más bajo nivel compatible con la alimentación regular de 

las necesidades de la empresa. También consiste en una proyección de la 

evolución futura del inventario que permite establecer  un programa de compras 

controlando los pedidos a los proveedores. Para ello es preciso: 

 

 Establecer las previsiones de consumo. 

 Estudiar los plazos de entrega. 

 Determinar el nivel de servicio. 
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 Utilizar un modelo matemático de gestión. 

 Controlar el desarrollo de la realidad analizando permanentemente las 

desviaciones y tomando medidas correctivas.4 

 

2.3.1 Componentes del Inventario 

 Inventario de seguridad: Es el que se mantiene en previsión de 

circunstancias excepcionales y no se utiliza en tanto sea posible prever el 

consumo y los plazos de entrega exactamente. Es un “colchón” de 

seguridad que se mantiene para prever modificaciones inesperadas en el 

consumo del producto o retrasos en el plazo de entrega del proveedor. 

 Inventario de maniobra: Es el que se va utilizando desde la llegada de los 

productos al almacén hasta que se agota al nivel del inventario de 

seguridad y, por lo tanto, se necesita la llegada de un nuevo pedido. 

 

2.3.2 Plazo de entrega 

Se define el plazo de entrega como el período de tiempo (normalmente en días) 

que transcurre desde que se efectúa un pedido al proveedor hasta que llega al 

almacén. Cabe hablar de dos componentes del plazo de entrega: 

 

 Plazo Interno: Es el tiempo necesario para realizar las operaciones de 

gestión en la propia empresa desde que se realiza la previsión de 

necesidades hasta que el proveedor dispone del pedido. 

 Plazo Externo: Corresponde a el plazo de suministro que tenga el 

proveedor. 

                                                        
4
 FERRÍN GUTIÉRREZ ARTURO. “Gestión de Stocks en la logística de almacenes”. 2005. Fundación 

Confemetal. 
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Los métodos de gestión de inventarios utilizan este dato para conseguir que los 

pedidos se hagan en el momento adecuado, no antes porque ocasionaría la 

llegada de los productos anticipadamente, ni después porque se podrían producir 

roturas de inventario. 

 

2.3.3 El nivel de servicio 

El nivel de servicio corresponde establecerlo a la dirección siguiendo la política de 

la empresa. El método de gestión de inventarios toma ese nivel de servicio como 

una directriz y lo incorpora al cálculo como un elemento de gestión.  

 

La forma habitual de expresar el nivel de servicio es el porcentaje de las 

solicitudes que son atendidas. Así, se dirá que el nivel de servicio es del 95% 

cuando se es capaz de atender ese porcentaje de pedidos. 

 

Un mejor nivel de servicio implica una mayor seguridad de atender a los usuarios 

del almacén; es decir, una menor probabilidad de que se produzca un agotamiento 

del inventario. 

 

2.3.4 Costos de los Inventarios 

Los inventarios representan una inversión cuantiosa para muchas compañías, en 

especial los fabricantes, los distribuidores, y las tiendas. Por lo que es importante 

minimizar sus costos y el reto para el administrador precisamente es alcanzar el 

nivel deseado de servicio al cliente a un costo mínimo. 

 

Se consideran 4 tipos de costos que están asociados directamente con los costos 

de los inventarios y estos son: 
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 El costo o precio de compra. Incluye el precio de un artículo más los 

impuestos, los gastos de compra y los costos del transporte. Si la compañía 

produce el artículo, entonces, el costo completo que debe incluirse se llama 

costo de producción. Se usará precio como sinónimo de costo de compra o 

costo de adquisición. 

 

 El costo de ordenar. Dentro de los costos de ordenar se incluyen gastos 

de cotización, teléfono, fax, mano de obra para preparar la orden, timbres 

de correos, comidas, viáticos y cualquier otro costo directo. 

 

 El costo de conservación o mantenimiento. Dentro de los costos de 

mantener se incluyen el costo de capital (financiero), equipo de 

almacenamiento y movimientos, edificios, costo de espacio ocupado, 

depreciación, rentas, impuestos, seguros, costo de oportunidad, riesgos, 

deterioro, mermas, desperdicios, obsolescencia, etc. 

 

 El costo de faltantes o de agotamientos. Estos son los costos de 

penalización en que se incurre cuando se queda sin la mercancía cuando 

ésta se necesita. Generalmente comprende costos debido a pérdida de 

clientes, prestigio y potencial de utilidad debido a pérdidas en ventas, o en 

aquellos casos en que no se tiene a la mano el artículo y que 

posteriormente es satisfecha dicha demanda. 

 

2.3.5 Modelos de Gestión de Inventarios 

Los modelos de gestión de inventarios pueden agruparse en dos grandes 

categorías: 

1. Modelos de cantidad fija de reorden. 

2. Modelos de período fijo de reorden. 
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En los primeros la demanda se satisface a partir del inventario que se tiene. Si 

este no es adecuado, entonces la orden se satisface después o la venta se pierde. 

Cada vez que se hace un retiro, el balance del inventario se ajusta para mostrar 

continuamente el estado actual. Cuando el inventario baja a un punto de reorden 

establecido, se coloca una orden de reabastecimiento. Como las órdenes de 

reabastecimiento son siempre por la misma cantidad, es por eso que a éste 

modelo se le conoce como Modelo de cantidad fija de reorden. 

 

En el modelo de período fijo de reorden la demanda del cliente se satisface con el 

inventario que se tiene y los faltantes traen como resultado ya sea el satisfacerlos 

después o la pérdida de la venta. Pero aquí no existe una actualización perpetua 

de los registros de inventario, en su lugar se hacen revisiones periódicas a 

intervalos fijos de tiempo. Cuando se hace una revisión, la cantidad que se tiene 

(mas la cantidad ordenada menos las faltantes) se compara con el máximo 

deseado y se hace un pedido por la diferencia.5 

 

Métodos determinísticos de cantidad fija de reorden 

 

Modelo clásico de la cantidad óptima o económica de pedido. 

Con este tipo de modelo es necesario determinar la cantidad fija que se debe 

ordenar cada vez y un punto de reorden que indique cuándo se debe hacer el 

pedido. Al aplicar este modelo se deberá tomar en consideración las siguientes 

suposiciones: 

 

 La demanda es uniforme (constante y continua). 

 El abastecimiento se recibe todo junto, no en partes (global). 

                                                        
5Ing. Ramón Morales Higuera. Disponible en:  
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACIÓN-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-
Modelos-Determinísticos-de-Demanda 
 

http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
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 El tiempo de entrega es constante. 

 Todos los costos son constantes. 

 

 

 

 

 

 

 

Figura No 1: Comportamiento de los inventarios en el modelo EOQ. 
Fuente: Ing. Ramón Morales Higuera. Disponible en:  
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACIÓN-DE-OPERACIONES-Modelos-
de-Inventario-Modelos-Determinísticos-de-Demanda 

 

Figura No 2: Comportamiento de los costos anuales de los inventarios. 
Fuente: Ing. Ramón Morales Higuera. Disponible en:  
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACIÓN-DE-OPERACIONES-
Modelos-de-Inventario-Modelos-Determinísticos-de-Demanda 
 

 

http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
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Expresiones que se utilizan: 

 

2

*
*

QCm
CoNOCT   

salañodíashábile

DTL
R

NO

sporañoDíashábile
Tc

Cm

CoD
Q

Q

D
NO









2*

 

Donde: 

 

CT = Costo total anual de inventarios = Costo anual de ordenar + Costo anual de 

mantenimiento o conservación. 

Costo anual de ordenar = numero de ordenes X costo de una sola orden 

Costo anual de ordenar = NO X Co 

D = demanda anual en unidades 

TL = tiempo de adelanto o tiempo de espera 

Q* = cantidad óptima o económica de artículos en cada pedido 

Q = es cualquier cantidad de artículos en cada pedido 

NO = Número de órdenes o pedidos por año 

Co = representa el costo en pesos de una orden: 

Cm = costo de mantenimiento o conservación por unidad anual 

R = Punto de reorden. 
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Métodos determinísticos de período fijo de reorden 

Modelo de período fijo de reorden 

Con los modelos de período fijo de reorden se determina un intervalo fijo óptimo 

para llevar a cabo las revisiones del inventario. Entonces, cada vez que se hace 

un pedido se ordena la diferencia entre algún máximo y la cantidad que se tiene. 

Se harían las mismas suposiciones que se hicieron para el modelo básico EOQ o 

CEP.  

 Demanda uniforme 

 Abastecimiento global. 

 Tiempo de entrega constante. 

 Costos constantes 

 En este caso se encontrará el EOI (Economic Order Interval) que es el 

intervalo económico de reorden. 

 

En la Figura No 3 se muestra el inventario que se tiene. El inventario disponible 

disminuye en respuesta a la demanda. Cuando se hace la revisión se coloca un 

pedido por la diferencia entre M (el máximo) y la cantidad que se tiene. Al 

recibirse, el inventario se reabastece en su máximo. La primera tarea es encontrar 

el intervalo óptimo de reorden (T) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Expresiones que se usan: 

Figura No 3: Comportamiento de los inventarios en el modelo de periodo fijo de 
reorden. 
Fuente: Ing. Ramón Morales Higuera. Disponible en:  
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACIÓN-DE-OPERACIONES-
Modelos-de-Inventario-Modelos-Determinísticos-de-Demanda 
 

http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
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Donde: 

T = Intervalo económico de reorden en años. 

D = demanda anual de unidades. 

Co = Costo en pesos por cada pedido. 

Cm = Costo de mantenimiento de inventario expresado en pesos por unidad por 

año. 

TL = tiempo de entrega o tiempo de espera o tiempo de adelanto en años o en 

días. 

M = Cantidad máxima de inventario. 

 

Modelo de período fijo de reorden con demanda probabilística. 

 

Con un modelo de periodo fijo de reorden se verifica el balance de inventario a 

intervalos fijos de tiempo y se coloca un pedido por la diferencia entre el inventario 

que se tiene y el punto hasta el que se ordena. Como el período de revisión es fijo, 

puede ocurrir un faltante en cualquier momento durante el período de revisión 

como se muestra en la Figura No 4. 

 

En este modelo se considera la demanda durante el tiempo de entrega se 

distribuye normalmente y los costos de faltantes no se conocen. Para encontrar el 

periodo óptimo para ordenar se ignora toda incertidumbre y se aplica el modelo del 
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intervalo económico de reorden (EOI), después se aplica el concepto de nivel de 

servicio para encontrar el punto hasta el que se ordena. 

Figura No 4: Comportamiento de los inventarios en el modelo de período fijo de 
reorden con demanda probabilística. 
Fuente: Ing. Ramón Morales Higuera. Disponible en:  
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACIÓN-DE-OPERACIONES-
Modelos-de-Inventario-Modelos-Determinísticos-de-Demanda 
 

 

De tal manera que para el cálculo del periodo fijo de reorden se utiliza la 

expresión: 

 

Dcm

Co
T

2
  

Donde: 

T = período de reorden en años. 

t = período de reorden en días. 

D = demanda promedio anual. 

Co = Costo de cada pedido. 

Cm = Costo de mantenimiento $ por unidad por año. 

http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
http://www.docstoc.com/docs/3251994/ADMINISTRACI%C3%93N-DE-OPERACIONES-Modelos-de-Inventario-Modelos-Determin%C3%ADsticos-de-Demanda
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El cálculo del punto hasta el que se ordena M se determina con la expresión: 

 

)( LtdM   

Donde: 

 

M = punto hasta el que se ordena (unidades) 

d = demanda promedio diaria 

L = tiempo de entrega promedio en días 

t = período de reorden en días 

 

Esta ecuación se aplica al caso de demanda y tiempo de entrega inciertos. Lo 

único que se debe agregar es el inventario de seguridad (B) para reducir el riesgo 

por faltantes, y este se calcula mediante la expresión: 

 

ZB   

 

De tal manera que el punto hasta el que se ordena M estará calculado de la 

siguiente manera. 

 

BLtdM  )(  

 

El costo total anual del inventario CT está representado por la suma del costo total 

anual de los pedidos mas el costo total anual del mantenimiento normal del 

inventario más el costo total anual del mantenimiento del inventario de seguridad. 
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Modelo de pedidos conjuntos 

Los modelos expuestos anteriormente solo aplican para pedidos de artículos 

únicos. Esto supone que cada artículo en el inventario se controla 

independientemente de los otros. Pedir múltiples artículos al mismo tiempo y en el 

mismo pedido puede dar como resultado ganancias económicas, como clarificar 

para descuentos por precio y cantidad o satisfacer las cantidades mínimas del 

vendedor, de la compañía de transportes o de producción, de manera que la 

política de inventario debería reflejar pedidos conjuntos. Una política de inventario 

de pedido conjunto implica determinar un tiempo de revisión del inventario común 

para todos los artículos pedidos conjuntamente y luego hallar el nivel máximo de 

cada artículo (M*) según se impone a partir de sus costos y de su nivel de servicio 

particulares. 

 

El tiempo de revisión común para artículos pedidos conjuntamente es, 





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*  

Donde O es el costo común de procurar un pedido y el subíndice i se refiere a un 

artículo en particular. El nivel máximo para cada artículo es, 

 

idiii SZTETdM )()( ,**   
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El costo pertinente total es, 

 

Costo total = Costo de pedido + Costo de manejo de las existencias regulares + 

Costo de manejo de las existencias de seguridad + stock de falta de existencias6  
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3. GENERALIDADES DEL PROYECTO 

3.1 Planteamiento del problema 

En la empresa Naturnet Colombia, desde hace varios años, se ha procurado 

controlar los excesivos inventarios ocasionados por el desligamiento de los 

criterios de oferta y demanda de los productos que comercializa la empresa. Estos 

excesos de inventarios se han generado por un conocimiento parcial de las 

necesidades de la empresa, derivado de la visión subjetiva del jefe de logística. 

 

El ingeniero Jorge Castro, gerente de la empresa manifiesta que durante el 

funcionamiento de Naturnet no se han establecido políticas de aprovisionamiento, 

almacenamiento y de inventario; lo que ha generado un crecimiento del cual 

claramente no se han controlado todos los factores que pudieran interactuar en él, 

y, de forma consecuente numerosos errores en la planeación y puesta en marcha 

de los procesos de la empresa.  

 

Además de lo anterior la empresa tampoco cuenta con indicadores de gestión que 

evalúen la efectividad de la gestión de aprovisionamiento, de almacenamiento y de 

inventarios.  

 

                                                        
6 BALLOU RONALD H. “Administración de la cadena de Suministros”. 5a Edición. 2004. Pearson Educación. 
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El mantener excesivos inventarios en la empresa hace que esta incurra en un alto 

costo de oportunidad al mantener capital de trabajo inmovilizado, y lo más grave 

es que de los 129.264 productos que actualmente tienen en inventario, el 31% no 

ha rotado en los últimos siete meses7. Además de estas consecuencias, los 

excesivos inventarios implican grandes pérdidas por vencimiento de productos, 

pérdida y/o robo y deterioro físico de los mismos. 

 

Adicionalmente, la gestión de almacenamiento presenta deficiencias, debido a la 

inexistencia de procedimientos claros y estándar al momento de recibir la 

mercancía. Por lo tanto, esta puede permanecer varios días en la zona de recibo 

de mercancía antes de que sea almacenada o distribuida a los puntos de venta. 

Así mismo, se presentan deficiencias en los métodos de ubicación de los 

productos dentro de la bodega, ya que no se realiza de forma adecuada, y no se 

utiliza el criterio de que los productos de mayor rotación estén a fácil y cercano 

acceso de la zona de alistamiento de pedido para favorecer los tiempos de 

despacho. 

 

La empresa Naturnet Colombia es susceptible de mejora en otras áreas y 

procesos, sin embargo, dada su condición de empresa comercializadora, se 

encuentra clave intervenir los procesos logísticos donde radican las ventajas 

competitivas de este tipo de empresas, y donde subyacen los principales 

problemas de la empresa. 

3.2 Alcance del proyecto  

El flujo de productos dentro de la empresa Naturnet Colombia LTDA se realiza 

entre la bodega y los puntos de venta propios, así como, entre la bodega y los 

mayoristas.  

 

                                                        
7 Información suministrada por el sistema de información (Softhin) de la empresa. 
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La bodega funciona como el principal centro de acopio y fuente de abastecimiento 

para cumplir con la demanda que está representada por los puntos de venta 

propios y los mayoristas a nivel nacional. Cada punto de venta se comporta como 

una pequeña bodega, pues ellos también manejan su propio inventario, flujo de 

pedidos a la bodega y ventas a minoristas. El flujo de productos que existe entre 

las partes (bodega, puntos de venta y mayoristas) abarca un total de 1500 

referencias.   

 

Como podemos ver, la demanda global de la empresa esta enlazada a 7 puntos 

de venta y a un número definido de clientes mayoristas, por lo que el estudio 

deberá enfocarse en cada una de estas partes para conocer realmente el 

comportamiento de todas las referencias que se incluyan en el estudio, y de esta 

forma poder definir políticas de gestión de inventario que cumplan con los 

requerimientos de sus clientes (mayoristas y puntos de venta).  

 

Vale la pena resaltar que a pesar de que el tipo de referencias que se manejan 

entre los 7 puntos de venta y la bodega son casi las mismas, el estudio podría 

arrojar que los comportamientos de ciertas referencias en cada uno son diferentes, 

lo que implicaría diferentes políticas de inventario para cada punto de venta. 

 

En concreto el proyecto implicará la realización del diagnóstico de los procesos 

actuales de Naturnet Colombia en cuanto a la gestión de aprovisionamiento, de 

inventarios y de almacenamiento, así mismo la clasificación ABC de los productos 

de la empresa, realizar un pronóstico de las demandas futuras de la organización, 

diseñar políticas de aprovisionamiento incluyendo la relación con los proveedores, 

de inventarios y de almacenamiento, diseñar la distribución de bodega que se 

plantea a nivel de propuesta, ya que la empresa está inmersa en un proceso de 

reconversión de la infraestructura actual de la misma, cuyo proyecto está en curso. 

Para la distribución de la bodega se especificará la ubicación de cada uno de los 
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productos, los espacios y áreas para el tránsito de los empleados; siempre 

buscando disminuir los tiempos de desplazamiento. Finalmente el diseño de 

indicadores de gestión que permitan evaluar y controlar las áreas intervenidas en 

la empresa. 

4. DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

4.1 Reseña Historia  

Naturnet Colombia LTDA registrada en la cámara de comercio de Bucaramanga 

con NIT 900199850-3 tiene más de 20 años en el mercado colombiano, y su 

historia empieza con la venta puerta a puerta de productos naturales en diferentes 

poblaciones de Santander. 

 

La visión de negocio de su fundadora la llevó a evolucionar en el sector; y por 

ésto, decide abrir su propia tienda naturista, y realizar el contacto directo con 

proveedores de productos nacionales y extranjeros; así como cautivar nuevos 

clientes. En corto tiempo, la Tienda Naturista adquirió prestigio y reconocimiento 

en Bucaramanga y sus poblaciones aledañas, por la calidad, variedad, novedad y 

buen precio en los productos. De esta manera, se atraen nuevos clientes, y se 

establecen relaciones comerciales con proveedores de productos extranjeros de 

gran demanda en el país; ganando liderazgo en la importación y comercialización 

de productos naturales para la salud, belleza, nutrición deportiva, entre otros. 

 

En la actualidad, Naturnet es una empresa sólida, que tiene presencia en todo el 

territorio colombiano, ya sea de manera indirecta, a través de los clientes 

mayoristas; o de manera directa por medio de las diferentes tiendas Naturistas 

que tiene la empresa, y que año tras año van aumentando porque es prioritario 

para Naturnet tener mayor cobertura a través de la apertura de tiendas propias. 
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Naturnet es una empresa que ha logrado posicionarse en el mercado nacional 

porque es reconocida por la calidad, variedad, originalidad y exclusividad de sus 

productos; así como la atención integral a los clientes, el buen manejo de 

relaciones con los socios comerciales (proveedores), y el desarrollo de acciones 

que le permiten ser Socialmente Responsable. 

4.2 Tamaño de la empresa 

Naturnet Colombia en el desarrollo de sus operaciones comerciales registra 

ventas mensuales por el orden de $ 357,000,000, así mismo al mes de julio de 

2010 posee activos por valor de $ 3, 385,033,000. Su operación comercial se 

soporta en una infraestructura conformada por 2 grandes oficinas administrativas, 

una para la parte directiva y la otra para el departamento de contabilidad y 

finanzas; ubicadas en la calle 37 # 14-39 oficina 303 y 202 respectivamente, 

también cuenta con una bodega ubicada en el sexto piso de San Andresito centro 

la cual consta de una zona de recibo de mercancía, una de almacenamiento de 

productos, una zona de alistamiento de pedidos, una zona de oficinas 

administrativas y dos mezanines. Naturnet Colombia también cuenta con 8 puntos 

de venta, distribuidos así: 

 

Tabla No 1: Puntos de venta de Naturnet Colombia Ltda. 

CIUDAD 
NÚMERO DE  

SUCURSALES 
DIRECCIÓN 

Bucaramanga 6 

C.C La isla piso 3 Local B-02 1-05 

Cabecera, calle 51# 33-12 

San Andresito Centro Piso 1 Local C12 

Colseguros Local 10 

San Andresito Centro Piso 6 Bodega 1 

C.C Panamá Local 173 
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Floridablanca 1 C.C. La florida Local 232 

Cúcuta 1 C.C Nueva Alejandría Local 14039 

Fuente: Autor  

4.2.1 Mapa de Procesos 

Figura No 5: Mapa de Procesos de Naturnet Colombia Ltda. 

Fuente: Autor 
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4.3 Plan Estratégico  

4.3.1 Misión 

Ser facilitadores de productos naturales para generar un estilo de vida saludable 

en nuestros clientes. 

 

 Ofreciendo variedad y exclusividad de productos  

 Ofreciendo asesoría integral a nuestros clientes. 

 Responsabilidad Social. 

 Generar rendimientos económicos suficientes para atender el crecimiento y 

desarrollo personal y profesional de nuestros colaboradores. 

4.3.2 Visión 

Para el año 2015 Naturnet Colombia se convertirá en la distribuidora de productos 

naturales nacionales e importados más importante de Colombia, ocupando el 

primer lugar en la cobertura a nuestros clientes, generando  crecimiento en capital 

humano y financiero. 

4.3.3 Estructura Organizacional  

En la empresa Naturnet Colombia existen 7 niveles jerárquicos empezando con la 

junta directiva de la empresa, siguiendo con el gerente general que es el Ingeniero 

Jorge Castro, quien cuenta con el apoyo de una secretaria, un mensajero 

administrativo y dos asesores uno de mercadeo y otro jurídico. Sigue el nivel de 

los jefes de áreas y los últimos 4 niveles jerárquicos son los de cargos operativos 

como se muestra en la Figura No 2.    
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Figura No 6: Organigrama Naturnet Colombia Ltda 
Fuente: Autor 
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4.4 Clientes  

Naturnet Colombia atiende clientes mayoristas y minoristas,  los primeros a través 

de la bodega de la empresa y los segundos a través de los 7 puntos de venta 

propios que posee. 

4.5 Proveedores. 

Naturnet Colombia tiene 71 proveedores diferentes que le venden las 2717 

referencias de productos que comercializa en las áreas de medicina alternativa, 

cosmética, nutrición, accesorios, ropa deportiva y feng shui. La clasificación de los 

proveedores según su ubicación geográfica es la siguiente: 

 

Tabla No 2: Clasificación de proveedores según su ubicación geográfica. 

TIPO DE  

PROVEEDOR 

#  

PROVEEDORES 
% 

Local 10 14,08% 

Nacional 51 71,83% 

Extranjero 10 14,08% 

Total 71 100% 

Fuente: Autor 

4.6 Procesos de la empresa Implicados en el desarrollo del proyecto. 

4.6.1 Proceso de Aprovisionamiento 

El proceso de aprovisionamiento está a cargo del jefe de logística quien es el 

encargado de manejar las relaciones con los proveedores, de realizar los pedidos 

correspondientes de productos y controlar el recibo de la mercancía. 

 

En Naturnet Colombia no existe ningún tipo de registro, documentación, ni 

evaluación sobre las negociaciones y condiciones puntuales que existen con cada 
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uno de sus proveedores y el cumplimiento de las mismas. En estos momentos 

como el jefe de logística es uno de los accionistas de la empresa, tiene autonomía 

suficiente para aceptar o rechazar negociaciones con los diferentes proveedores, 

pero en caso de que deba ausentarse nadie en la empresa tiene conocimiento de 

sus acuerdos, dado que ninguno queda registrado ni documentado. 

 

Las compras que hacen parte del proceso de aprovisionamiento se generan por 

dos motivos: El primero es que se presenten faltantes, lo cual indica de que es 

momento para pedir los productos que no se tienen. El segundo,  es cuando los 

asesores comerciales de los laboratorios visitan la empresa para ofrecer productos 

nuevos y/o revisar si existen bajos inventarios de ellos. Para realizar las compras 

no existen políticas definidas, tampoco análisis frente a los descuentos que le 

ofrecen a la empresa ni a la forma de pago negociada con el proveedor. 

 

Las compras que se generan por el primer motivo se realizan por teléfono. Una 

vez ordenado el o los productos, el jefe de logística imprime una lista de los 

mismos, con las cantidades que ordena, documento que finalmente se archiva en 

una carpeta llamada “Registro de compras”.  

 

4.6.2 Proceso de Almacenamiento 

Este proceso inicia en el momento que se recibe la mercancía. Es importante 

mencionar que por falta de planeación del jefe de logística, el supervisor de 

bodega desconoce la fecha de llegada de la mercancía haciendo ineficiente este 

proceso, ocasionando retrasos en las actividades de la bodega, por esta razón 

muchas veces no hay espacio disponible en la zona de recepción de mercancía. 

Una vez recibida la mercancía el auxiliar de bodega encargado de su inspección, 

revisa que la información del flete coincida con la de la mercancía recibida, lo firma 

y entrega la copia a la transportadora. Luego procede registrar la mercancía en el 
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formato de recibo de mercancía y seguidamente inicia el conteo de la misma. Una 

vez terminado el conteo si existen problemas con la mercancía recibida, es decir, 

llegó en mal estado, las referencias no son las que se pidieron o las cantidades 

facturadas no son iguales a las recibidas, se levanta un formato de No 

Conformidad, seguidamente busca la carpeta de órdenes de compra para registrar 

las cantidades recibidas. En este punto del proceso la mercancía recibida puede 

pasar a almacenamiento o a ser distribuida a los puntos de venta. 

 

Es importante resaltar que la disposición de los productos dentro de la bodega no 

conserva un orden específico de llegada, lo que desfavorece el sistema FIFO 

(primeras en entrar, primeras en salir). Tampoco tienen criterios definidos para la 

ubicación de los productos, lo realizan de forma tradicional, es decir, como 

siempre lo han hecho o donde encuentran espacios.  

 

4.6.3 Proceso de Inventario 

Qué, cuánto y cada cuánto comprar son decisiones que toma el jefe de logística 

bajo su criterio, apoyado en un informe que la jefe de sistemas genera 

mensualmente sobre la rotación promedio de los productos y revisando el 

inventario actual de los productos que va a pedir; sin embargo es importante 

aclarar que constantemente se encuentran diferencias entre los valores de 

inventarios en el sistema de información y las cantidades físicas en inventario, por 

lo que se dificulta la definición de las cantidades a pedir y finalmente pesa más el 

criterio y la experiencia de la persona que compra con respecto al producto 

especifico, para decidir qué cantidades comprar. 

 

5. DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL 

Para el desarrollo de este proyecto, es clave un reconocimiento de los procesos 

involucrados en la gestión de aprovisionamiento, almacenamiento e inventarios, 
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existentes en Naturnet Colombia con el fin de detectar las principales falencias 

que afectan de manera directa el sistema logístico, para posteriormente realizar un 

análisis de éstas y finalmente diseñar e implementar propuestas de mejora que 

den respuesta a las necesidades encontradas.  

 

Las fuentes de información consultadas para el desarrollo del diagnóstico son:  

 

 Entrevistas: Este método se utiliza para la recolección de información 

primaria de mano de los empleados de la empresa, con el fin de establecer 

las percepciones de cada persona sobre los procesos y actividades 

desarrolladas. 

 

 Observación directa: Esta técnica se utiliza para obtener una percepción 

directa sin contaminación por parte de las actitudes y estados de ánimo de 

los empleados. 

 

 Base de datos: Permite recopilar datos importantes del comportamiento de 

la empresa, insumo para la realización de diferentes análisis y 

planteamientos de propuestas de mejora. 

 

El diagnóstico se realiza para cada uno de los procesos estudiados en el proyecto, 

por lo tanto sus resultados se presentan bajo el siguiente esquema: 

 

1. Diagnóstico de la Gestión de Aprovisionamiento. 

2. Diagnóstico de la Gestión de Almacenamiento. 

3. Diagnóstico de la Gestión de Inventarios. 
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5.1 Diagnóstico de la Gestión de Aprovisionamiento 

En Naturnet Colombia, los Procesos correspondientes a la gestión de 

aprovisionamiento se realizan de acuerdo a lo que su talento humano ha 

aprendido en la práctica; lo que indica que no existe una planeación de los 

mismos. Dada la situación antes mencionada, los procesos son cambiantes 

debido a que todos los días se descubren formas diferentes de llevarlos a cabo 

con el objetivo de lograr mejoras; sin embargo, esos constantes cambios y 

experimentos generan confusión e inconformidad en el personal de la empresa, 

dificultan la adaptación a la tarea, el respeto por la norma, asumir 

responsabilidades, lo que reduce la productividad y el buen desempeño. 

5.1.1 Recursos del Área 

Talento Humano: Para la gestión de aprovisionamiento la empresa cuenta con un 

talento humano conformado por el jefe de logística y distribución y el auxiliar 

administrativo de compras, cada cargo con su respectivo manual de funciones, 

cabe aclarar que este se encuentra desactualizado ya que muchas de las 

actividades que desarrollan no coinciden con las registradas en éste. 

Para conocer profundamente cada uno de los cargos se aplicó un cuestionario 

(Ver Anexo No 1) y se observó directamente el desarrollo de las actividades en 

cada uno. 

Como resultado de estas dos actividades se encuentra que los empleados no 

tienen muy claras las funciones que deben realizar, ni sus responsabilidades en 

cada una de las partes del proceso en el que participan, igualmente se evidencia 

una clara confusión sobre quiénes son sus jefes inmediatos.   

Sistema de Información: La empresa cuenta con un sistema de gestión 

comercial avanzado y flexible enfocado a satisfacer las necesidades de las pymes 

(Softhin). 
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Softhin es un ERP estándar del mercado para pequeñas empresas, que integra 

todas las áreas de gestión: contabilidad, facturación, gestión de almacenes, 

cartera, relación con los clientes, inteligencia de negocios, compras inteligentes, 

puntos de venta y realiza totalmente en línea el manejo de los procesos. 

Este sistema trabaja de la mano con Microsoft Excel, permite exportar todo tipo de 

información almacenada en la base de datos, facilitando de esta forma realizar 

análisis e informes mucho más elaborados y profundos. 

Formatos: Para el registro de las compras el jefe de logística utiliza un formato 

sencillo en el que se manejan 4 columnas, cada una correspondiente a las 

siguientes variables (Ver Anexo No 2): 

 Descripción Productos:  Nombre, presentación, cantidad, peso, etc. 

 Cantidad: Número de unidades que se piden de una referencia de 

producto. 

 Nombre del Laboratorio: Nombre del laboratorio al que pertenece la 

referencia pedida o en su defecto si no existe un laboratorio, el nombre del 

proveedor. 

 Confirma: Cantidad real recibida en unidades de las referencias de 

productos pedidas. 

 

Cabe anotar que el uso de este formato no es el adecuado y no se controla su 

utilización; por ejemplo las fechas de las órdenes de compra nunca se llevan al 

día, la numeración no es consecutiva, manejo que impide conocer el tiempo de 

entrega real de los proveedores. 

 

5.1.2 Gestión de Proveedores 

Para conocer cómo se desarrolla la gestión de proveedores en la empresa, se 

aplicó un cuestionario (Ver Anexo No 3) al jefe de logística para analizar la 
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relación de la empresa con sus proveedores. Como resultado de esta actividad se 

encuentran los siguientes aspectos: 

 Comunicación con los proveedores: No existe una comunicación sólida y 

robusta con los proveedores, debido a que la mayor parte de éstos se 

manejan por telefonía móvil y/o correo electrónico. 

 Atención a proveedores: No existe un calendario de atención a 

proveedores programado. Estos visitan la empresa de acuerdo a las rutas 

que ellos mismos planean o cuando el jefe de logística presenta algún tipo 

de necesidad y los cita.  

 Creación de nuevos proveedores: No existe un procedimiento, ni 

requisitos establecidos para la codificación de productos y/o proveedores 

nuevos. Por esta razón la empresa tiene codificadas 5446 referencias de 

productos y 168 proveedores (Ver Anexo No 4) aunque no con todos 

trabaja realmente. 

 Plazos de pago pactados con los proveedores: La base de datos que 

reúne el total de proveedores, registra 168, los cuales presentan las 

condiciones de pago mostradas en la Figura No 8.   

 Plazo de entrega de mercancía por los proveedores: No existe claridad 

sobre esta información, tampoco ningún tipo de exigencia al respecto, los 

proveedores no tienen definidos plazos de entrega constantes, sin embargo 

el jefe de logística maneja un aproximado de estos plazos de acuerdo a lo 

que ha observado en la práctica. 
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Figura No 7: Clasificación de los proveedores según plazo de pago. 
  Fuente: Autor 
 

Nota: La condición NO SE MANEJA hace referencia a los proveedores que se 

encuentran codificados pero con los que ya no existe relación comercial. 

En general es importante resaltar que no existe documentación alguna sobre los 

proveedores, sus nombres, ciudad de localización, tiempos de despacho, políticas 

de devoluciones, fletes,  tampoco de selección y evaluación de proveedores, lo 

cual hace que muchos no cumplan con los requerimientos legales mínimos para 

venderle a la empresa y si se convierten en proveedores de ésta, dificultando 

enormemente los procesos contables y comerciales de Naturnet Colombia. 

 

5.1.3 Gestión de Compras 

No existen políticas de compras; es decir, no hay una programación de éstas, una 

clasificación de los proveedores, tampoco una programación en el recibo de la 

mercancía pedida. 
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La empresa no cuenta con una herramienta que permita realizar los pronósticos 

de la demanda de los productos comercializados en ésta. A pesar de que cuenta 

con un sistema de información, éste es subutilizado en el área de 

aprovisionamiento, pues las compras se realizan bajo el criterio del jefe de 

logística, cuando éste lo cree conveniente o como sucede en la mayoría de los 

casos, cuando se presentan faltantes de los productos. 

En Naturnet Colombia se manejan dos tipos de compras, las nacionales que son 

coordinadas por el jefe de logística y las importaciones cuyo manejo es bastante 

complejo y muy variable debido a todos los factores relacionados a éste tipo de 

compras como son: 

 Las fluctuaciones de la tasa representativa del mercado. 

 El costo y volumen de la importación. 

 Las negociaciones y exclusividades que se firman en los viajes a Estados 

Unidos por parte de los socios. 

 

Todos estos elementos hacen que la coordinación de las importaciones esté 

centralizada en los socios de la empresa y que su control y programación sea 

bastante compleja al no tener un comportamiento estándar en el tiempo.  

5.2 Diagnóstico de la Gestión de Almacenamiento 

En Naturnet Colombia, los procesos correspondientes a la gestión de 

almacenamiento se realizan de acuerdo a lo que su talento humano ha aprendido 

en la práctica; lo que indica que no existe una planeación de los mismos.  

Esta área está enmarcada en las actividades que se muestran en la siguiente 

figura: 
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Figura No 8: Esquema de la gestión de almacenamiento. 

Fuente: Autor 

 

1. Recibo de mercancía: Se presenta cuando las transportadoras llegan con 

la mercancía enviada por los diferentes proveedores de la empresa, aquí se 

cuentan las cajas recibidas y se valida la información registrada en la guía 

con la que llega la mercancía. 

2. Conteo de mercancía: Se abren las cajas recibidas y se identifican las 

diferentes referencias de productos que contienen y las cantidades de cada 

una para validar estos datos contra la información de la factura y la orden 

de compra.  

3. Registro de mercancía: Se ingresan los datos contenidos en la factura al 

sistema de información para realizar la compra formal de la mercancía y de 

esta forma cargar todas las cantidades recibidas de las diferentes 

referencias al inventario.  

4. Almacenamiento de la mercancía: Se ubica cada una de las referencias 

en el almacén, de acuerdo a la localización tradicional o en su defecto a la 

disponibilidad de espacios.  

5.2.1 Recursos del Área 

Talento Humano: Para la gestión de almacenamiento la empresa cuenta con un 

talento humano conformado por 4 Auxiliares de Bodega quienes están a cargo del 

Jefe de Logística, cada cargo con su respectivo manual de funciones, cabe aclarar 

1. RECIBO DE MERCANCÍA

4. ALMACENAMIENTO DE MERCANCÍA

2. CONTEO DE MERCANCÍA

3. REGISTRO DE MERCANCÍA
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que este se encuentra desactualizado ya que muchas de las actividades que 

desarrollan no coinciden con las registradas en éste. 

Para conocer profundamente cada uno de los cargos se aplicó un cuestionario 

(Ver Anexo No 1) y se observó directamente el desarrollo de las actividades en 

cada uno. 

Como resultado de estas dos actividades se encuentra que los empleados no 

tienen muy claras las funciones que deben realizar, ni sus responsabilidades en 

cada una de las partes del proceso en el que participan, igualmente se evidencia 

confusión sobre quiénes son sus jefes inmediatos.   

Mobiliario: El almacenamiento se realiza en módulos de madera divididos en 5 

chimeneas, cada chimenea con 6 niveles para ubicar productos. El almacén 

cuenta con 10 módulos de madera, dos módulos laterales (izquierdo y derecho), y 

con dos mezanines donde se almacenan grandes volúmenes de mercancía que 

no se pueden surtir en los módulos. 

El almacén está distribuido como se observa en la Figura No 9. 
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    Figura No 9: Distribución actual de almacén de productos. 

    Fuente: Autor 

 

5.2.2 Recibo y conteo de mercancía.   

Las actividades relacionadas a este proceso se realizan de la siguiente forma (Ver 

Anexo No 5): 

 

1. La mercancía llega a través de las diferentes transportadoras con la guía y 

factura como soporte. 

2. La mercancía y los documentos son recibidos por el auxiliar de bodega 

destinado para esta labor. Se verifican los datos de la guía contra la 

cantidad de cajas físicas recibidas, su estado y condiciones de embalaje, si 

todo esta correcto, se firma la guía y se entrega la copia a la 

transportadora. Si la mercancía llega para pago contra entrega, se informa 
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al auxiliar administrativo de la bodega para que realice el pago. Una vez se 

tiene la guía firmada se procede a registrar los datos en la planilla de recibo 

de mercancía (Ver Anexo No 6). Cuando la mercancía tiene alguna avería 

se registra ese dato en la guía y en la planilla de recibo de mercancía. 

3. El siguiente paso es verificar las cantidades producto por producto e 

informar al Jefe de Logística, quien debe comparar que las cantidades 

recibidas sean iguales a las facturadas. Si la factura y la mercancía 

coinciden, los documentos se entregan al Auxiliar administrativo a las 5:00 

pm para su ingreso en el sistema.  

4. En el caso de existir una diferencia absoluta entre la factura y la mercancía 

recibida, el Jefe de Logística debe informar al proveedor la devolución total 

de la mercancía. Por lo tanto en la planilla de recibo de mercancía debe 

quedar registrado que se recibe, pero que no se ingresa al sistema ya que 

ese mismo día se realiza la devolución al proveedor. 

5. Cuando la diferencia entre la cantidad facturada y la mercancía recibida no 

es absoluta, se elabora un documento de NO CONFORMIDAD (Ver Anexo 

No 7), que diligencia el Jefe de Logística y anexa a la factura antes de 

entregarse al auxiliar administrativo. 

6. Es responsabilidad del Jefe de Logística cerrar el proceso de la NO 

CONFORMIDAD, llamando al proveedor e informando la diferencia, esta 

negociación debe quedar registrada en el formato en mención para que 

cuando llegue a contabilidad se conozca cuanto es el valor a descontar. 

5.2.2 Registro y almacenamiento de la mercancía.  

Una vez finalizado el proceso de recibo y conteo de la mercancía, esta procede a 

almacenarse y/o distribuirse inmediatamente a los puntos de venta, en muchas 

ocasiones sin antes haberse ingresado al sistema. 

El proceso de ingreso de la mercancía es lento debido a que se pasa un producto 

de cada referencia al auxiliar administrativo, para que éste digite el código de 
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barras en el sistema (este proceso es necesario ya que no se cuenta con un lector 

de código de barras en este puesto de trabajo) y poder realizar su registro; sin 

embargo muchas veces los códigos de barras de los productos están mal o 

repetidos lo que dificulta mucho mas el proceso de ingreso de la mercancía. 

Cuando los códigos de barras de los productos presentan errores se debe colocar 

una etiqueta con el código del producto a cada una de las referencias que 

presentan el inconveniente, esto para evitar errores en la salida del inventario (el 

adhesivo con el código del producto se ubica delante del código de barras de tal 

forma que bloquee su lectura). 

El registro de la mercancía en el sistema se limita mucho porque frecuentemente 

llegan productos nuevos dentro de las facturas, los cuales no están codificados en 

el sistema y por lo tanto se debe parar el proceso de registro para que el jefe de 

sistemas cree el nuevo producto. En este punto se para el ingreso de toda la 

mercancía al sistema, puesto que el sistema de información no permite realizar 

varios ingresos al tiempo y se debe esperar hasta que el producto nuevo este 

creado y de esta forma terminar el ingreso de la factura con la que se está 

trabajando para poder continuar con la siguiente. 

Una vez se cuentan y se ingresan los productos al sistema, se proceden a 

almacenar en la bodega. Este proceso no cuenta con ningún tipo de políticas ni 

estrategias para disminuir tiempos de alistamiento, tampoco con una metodología 

que cuide las fechas de vencimiento de los productos. 

No existen criterios de almacenamiento definidos, simplemente la bodega está 

organizada por laboratorios y los productos se almacenan en la ubicación 

respectiva, sin embargo cuando el módulo definido para un laboratorio específico 

está lleno, el producto se almacena en cualquier parte de la bodega donde exista 

espacio disponible, lo cual genera una desorganización de los laboratorios. 
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En el proceso de almacenamiento tampoco existe una codificación de la ubicación 

de cada producto ni una señalización para la realización del proceso, por lo tanto 

no tienen un método para la administración del inventario, los productos nuevos de 

fechas recientes se revuelven con los productos de fechas cortas e igualmente 

cuando existen variaciones de precio, todo el inventario en existencia cambiaba. 

 

5.3 Diagnóstico de la Gestión de Inventarios 

En empresas como Naturnet, cuya actividad es la de comercializar, la gestión de 

inventarios es una de las tareas que requiere mayor cuidado debido al gran 

número de referencias que se manejan, haciendo que el volumen de información 

sea alto y su manejo complejo. Es preciso tener en cuenta que estos productos 

son adquiridos de diferentes proveedores cada uno con condiciones diferentes. 

 

La empresa tiene un inventario de 129.264 unidades de las 5446 referencias de 

productos. En este volumen de inventario de los 168 proveedores registrados en la 

base de datos, el 22% tiene más de 13 meses de existencias en inventario, el 

9,8% tiene entre 7 y 12 meses y el 68,2% tiene entre 1 y 6 meses. (Ver Anexo No 

4).  

En total analizando la relación entre la rotación mensual promedio que la empresa 

registra (37177 unidades) y el nivel de stock total (129264 unidades) se encuentra 

que funciona con 3.5 veces más inventario del que necesita mensualmente.  

 

La gestión de inventarios en la empresa presenta el siguiente estado de acuerdo a 

los elementos que en ésta intervienen: 

 Pronóstico de la Demanda: Como ya se mencionó anteriormente, dentro 

del sistema de administración de los inventarios no existe una herramienta 

que permita establecer el pronóstico de la demanda de cada producto. La 
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empresa trabaja promediando todos los meses de ventas para calcular un 

pronóstico de la demanda y en muchos casos es la experiencia del jefe de 

logística la que influye en las cantidades de productos a comprar de cada 

referencia. 

 

 Tiempo de entrega: El tiempo de entrega de los proveedores de Naturnet 

Colombia es desconocido por la empresa puesto que no existe ningún tipo 

de documento que registre y controle esta variable. La única persona que 

por su experiencia puede dar información sobre los tiempos de entrega es 

el jefe de logística. 

 

 Costos de los Inventarios: Los costos asociados a la gestión de 

inventarios no han sido cuantificados, sólo se percibe el costo de 

adquisición de los productos. 

 

 Política de inventario: No existen políticas establecidas, ni ningún modelo 

que defina matemáticamente las cantidades máximas de stock, las 

cantidades a pedir y los tiempos entre pedidos. 

 

6. GESTIÓN DE APROVISIONAMIENTO 

6.1 Propuestas de Mejora 

Una vez realizado el diagnóstico de la gestión de aprovisionamiento en la 

empresa, se identifican diferentes situaciones susceptibles de mejora para las 

cuales se plantean propuestas buscando corregir, facilitar y finalmente mejorar el 

desarrollo de los procesos, tareas y actividades correspondientes a la gestión de 

aprovisionamiento, como se muestra en la siguiente tabla: 
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Tabla No 3: Propuestas para el mejoramiento de la gestión de Aprovisionamiento. 

# 
FALENCIA 

DETECTADA 

PROPUESTA DE 

MEJORA 

ALCANCE DE  

LA PROPUESTA 

1 

NO EXISTE UN 

MANUAL DE 

PROVEEDORES 

Consolidar y documentar 

en un manual todas las 

condiciones de trabajo 

con los proveedores, así 

como la información 

referente a los 

proveedores con los que 

la empresa mantiene una 

relación comercial. 

IMPLEMENTACIÓN 

2 

NO SE TIENEN 

IDENTIFICADOS LOS 

PROVEEDORES 

CRÍTICOS PARA LA 

EMPRESA. 

Realizar una clasificación 

ABC de los proveedores 

y de esta manera 

identificar quienes son 

los más importantes y 

poder desarrollar una 

mejor gestión sobre 

éstos. 

IMPLEMENTACIÓN 

 

3 

INEXISTENCIA DE 

EVALUACIÓN A 

PROVEEDORES 

Diseñar una herramienta 

que permita la evaluación 

del desempeño de los 

proveedores. 

IMPLEMENTACIÓN 

4 
FORMATOS 

DESACTUALIZADOS 

 

Rediseñar los formatos 
IMPLEMENTACIÓN 
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que lo ameriten, de tal 

forma que sean mucho 

más prácticos y que 

contengan información 

relevante que facilite el 

desarrollo de las 

actividades y su posterior 

control y auditoría. 

 

5 

AUSENCIA DE UNA 

POLÍTICA DE 

COMPRAS 

 

Definir los lineamientos 

para gestionar las 

compras. Dentro de estas 

gestiones se incluye: 

 Codificación de 

productos nuevos. 

 Relación con los 

proveedores. 

 Creación de nuevos 

proveedores. 

 Definición de cuales 

productos la empresa 

va a seguir 

comercializando. 

 Fechas de 

vencimiento. 

 

IMPLEMENTACIÓN 

6 
AUSENCIA DE UNA 

HERRAMIENTA 

 

Desarrollar una 
IMPLEMENTACIÓN 
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INFORMÁTICA PARA 

CALCULAR LOS 

SUGERIDOS DE 

COMPRAS 

herramienta en Microsoft 

Excel que permita 

calcular los sugeridos de 

compras a partir de los 

parámetros establecidos 

por el modelo de 

inventarios que se 

propone. 

 

7 

MANUAL DE 

FUNCIONES 

DESACTUALIZADO. 

 

Realizar la actualización 

de las funciones de cada 

uno de los cargos 

implicados en la gestión 

de aprovisionamiento 

para especificar y 

clarificar las funciones y 

responsabilidades de 

cada uno dentro de las 

tareas a desarrollar. 

 

IMPLEMENTACIÓN 

8 

INEXISTENCIA DEL 

PROCEDIMIENTO DE  

 

Diseñar y documentar el 

proceso que deben llevar 

las devoluciones en la 

empresa y los formatos 

pertinentes. 

IMPLEMENTACIÓN 

Fuente: Autor 
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6.2 Implantación de Propuestas de Mejora. 

6.2.1 Manual de Proveedores 

Se impulsa y coordina la elaboración del manual de proveedores de Naturnet 

Colombia, partiendo de la importancia de dejar documentadas todas las 

características y formas de trabajo con cada uno de estos, así como las 

condiciones, responsabilidades, deberes y derechos de las dos partes.  

 

Para la construcción de este manual primero se necesita determinar el estado de 

cada uno de los proveedores existentes en el sistema de información, los cuáles 

se definen en cuatro categorías: 

 

 AMERICANOS: Productos Importados. 

 PUNTO DE VENTA: Proveedores directamente manejados en el punto de 

venta. 

 SI SE PIDE: Proveedores con los que si existe una relación comercial. 

 NO SE PIDE: Proveedores con los no existe una relación comercial. 

 

Esta clasificación se realiza con la ayuda del jefe de auditoría interna, quien es 

uno de los socios de la empresa. El resultado de la clasificación de se puede 

consultar en el Anexo No 8. 

 

Como segundo paso se realiza la consolidación de la información de los 

proveedores que quedaron clasificados en el estado SI SE PIDE, es decir de 89 

proveedores, y a partir de toda la información recolectada se diseña el manual de 

proveedores de la empresa el cual  contiene toda la información sobre las políticas 

de compras, las responsabilidades de Naturnet hacia sus proveedores y viceversa, 

los requisitos para convertirse en proveedor de la empresa, aspectos comerciales 

y administrativos (promociones, devoluciones, etc), política de pagos, etc. Este 

manual se puede consultar en el Anexo No 9.   
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La categoría AMERICANOS no se trabaja debido a que hace parte de las 

importaciones que realiza la empresa, las cuales como ya se menciono en el 

diagnóstico, son muy variables cada vez que se realizan. No existe constancia en 

los tipos de productos y cantidades que importan, lo que dificulta enormemente su 

modelamiento, estudio y análisis, además de que son manejadas por uno de los 

socios de la empresa y se tiene bastante prudencia y hermetismo con respecto a 

este tema. 

 

La categoría PUNTOS DE VENTA no se trabaja porque corresponde a 

proveedores a quienes se les compra directamente en el punto de venta, como  

por ejemplo Postobon y los productos de paquete, lo que es irrelevante y no hace 

parte de la actividad real de la empresa que es la comercialización de productos 

naturales. 

 

La categoría NO SE PIDE no se trabaja porque agrupa los proveedores con los 

que la empresa ya no tiene ningún tipo de relación comercial o no le interesa 

seguirla teniendo. 

6.2.2 Clasificación ABC de los Proveedores 

A partir de la clasificación de los proveedores de la empresa en las 4 categorías 

(Ver Anexo No 8), se toman los que quedaron en la categoría SI SE PIDE y se 

consulta la información de las ventas promedio de cada uno de ellos para aplicar 

el análisis de pareto y de esta manera obtener la clasificación ABC e identificar el 

grupo de los A, quienes son los más importantes para la empresa y sobre los 

cuales se debe tener mayor control. La clasificación ABC de los proveedores de la 

empresa se puede consultar en el Anexo No 10.   
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6.2.3 Evaluación de Proveedores. 

El sistema de evaluación que se diseña para la empresa se enfoca en los factores 

claves exigibles a los proveedores, con el fin de garantizar el éxito de la relación 

comercial y no simplemente en aspectos económicos o de calidad. 

 

La propuesta que se presenta, está basada en un modelo para la evaluación de 

proveedores por Pedro A Jiménez Porras8, el cual fue modificado con el fin de 

adaptarlo a las características del entorno en el cual giran las operaciones de la 

empresa. Antes de presentar los detalles correspondientes al mencionado modelo, 

es necesario realizar algunas aclaraciones: 

 

1. El modelo de evaluación que se diseña, el cual se puede consultar en el 

Anexo No 11, está estructurado de formal tal, que puede ser aplicado a los 

principales proveedores de Naturnet Colombia, por tal razón, los diferentes 

factores establecidos buscan evaluar aspectos claves de la operación, así 

como de la relación comercial, guardando especial cuidado en que estos 

sean conocidos, entendidos y fácilmente adoptados por los proveedores. 

2. La evaluación será aplicada anualmente, buscando medir y controlar a los 

proveedores tipo A. 

 

Con el apoyo de los socios, se estructura el modelo de evaluación teniendo en 

cuenta los ejes que la empresa considera importantes con respecto a las 

negociaciones con los proveedores, tales como: 

 

1. Calidad: Con este factor se evalúan componentes relacionados con la 

gestión de las actividades internas que toda empresa debe desarrollar, con 

el fin de garantizar el éxito de su negocio. 

                                                        
8
 JIMENES PORRAS, Pedro A., Evaluación y Homologación de Suministradores. Estrategia de 

Aprovisionamiento, Madrid, Fundación Confemental, 2007. P 105-159. 
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2. Cumplimiento: Con este factor se evalúa el cumplimiento de los 

parámetros pactados, como políticas de pago, servicio y descuentos. 

3. Servicio Post Venta: Con este factor se evalúa los aspectos relacionados 

con la participación en eventos que realiza la empresa, mercadeo, impulso 

y recuperación de averías. 

4. Respaldo y experiencia: El objetivo de este factor es evaluar la 

experiencia que tiene el proveedor en el mercado. 

 

Para aplicar la evaluación a los proveedores se definen tres categorías diferentes 

donde pueden quedar clasificados de acuerdo al puntaje obtenido, como se 

muestra en la siguiente tabla: 

 

Tabla No 4: Rango de clasificación de los proveedores según la evaluación del 

desempeño. 

CATEGORIA 

INTERVALO DE 

CLASIFICACIÓN 

(puntos) 

MIN MÁX 

Confiable 90 100 

Confiabilidad Regular 50 89 

No Confiable 0 49 

Fuente: Autor 

 

Los proveedores que clasifican en la categoría confiable, son aquellos que están 

cumpliendo con las condiciones pactadas y presentan un buen desempeño en la 

operación comercial con la empresa. 
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A aquellos proveedores que clasifican en la categoría de confiabilidad regular se 

les realiza seguimiento y se les informa para que mejoren las fallas que 

presentaron y puedan clasificar en la categoría confiable. 

 

Los que clasifiquen en la categoría no confiable, son informados inmediatamente y 

con ellos se realiza un plan de mejoramiento, se evalúan las causas de ese 

resultado y se inicia un proceso de cambio conjuntamente planeado.  

6.2.4 Actualización de formatos usados. 

 Formato de Orden de compra: El formato de orden de compra tiene como 

objetivo registrar la información principal sobre los pedidos realizados a los 

proveedores. Su buen uso y correcto diligenciamiento es importante para 

no cometer errores cuando llega la mercancía a la bodega. 

 

La actualización de este formato se realiza debido a que no contiene 

información relevante del pedido, no se está llevando un consecutivo de 

órdenes de compra, y tampoco el control de la fecha de su realización para 

facilitar el control de los tiempos de entrega de los proveedores. 

 

El formato inicial está limitado a contener la información básica del pedido 

(Ver Anexo No 2): 

 

 Nombre del producto 

 Cantidad 

 Nombre del Laboratorio 

 Confirma 

 

El formato que se implementa, el cual se puede revisar en el Anexo No 12, 

se diseñó para ampliar la capacidad de información contenida en éste, 

dándole más herramientas al auxiliar de bodega para recibir y evaluar las 
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condiciones de la mercancía recibida. Este formato registra la siguiente 

información: 

 

 Número de la orden de compra: Para llevar el consecutivo de las 

órdenes de compra y así facilitar la búsqueda en la carpeta planilla 

de compras. 

 Responsable: Es la persona que realiza el pedido de la mercancía 

que aparece en la orden y quien diligencia el formato. 

 Fecha: Día, mes y año en el que se realiza el pedido. 

 Código: Número de identificación en el sistema de información de la 

referencia pedida. 

 Nombre de contacto: Persona a quien se le realiza el pedido de las 

referencias que se relacionan en la orden de compra. 

 Teléfono: Número celular o fijo de la persona de contacto. 

 Asume flete: El responsable del pago del flete de la mercancía, 

puede ser Naturnet o el proveedor. 

 Condiciones Especiales: Cualquier tipo de novedad con la que 

vaya a llegar la mercancía, descuentos especiales, productos de 

regalo, etc. 

 Items Pedidos: Nombres de las referencias de productos 

ordenados. 

 Nombre del Laboratorio: Nombre del laboratorio al que pertenecen 

las referencias de productos ordenadas. 

 Cantidad Ordenada: Número de unidades que se solicitan en el 

pedido al proveedor de una referencia respectiva. 

 Cantidad Recibida: Número de unidades que se reciben de una 

referencia respectiva. 

 Fecha de recibo: Día, mes y año en el que se recibe la referencia de 

producto pedida. 
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 # Formato de No Conformidad: Número consecutivo con el que se 

registra la inconformidad cuando la mercancía llega con alguna 

inconsistencia. 

 

 Formato de No Conformidad: El objetivo de este formado es el de 

registrar todas las inconsistencias que se presentan al momento de recibir 

la mercancía enviada por el proveedor. 

La actualización del formato de No conformidad se realiza debido a que no 

permite registrar todos los tipos de errores que se pueden presentar por 

parte de los proveedores en el envío de mercancía. Esto ya que el formato 

solo permite comparar cantidades recibidas y facturadas y está dejando de 

lado las cantidades ordenadas (Ver Anexo No 7). 

 

Por el motivo anterior se propone e implementa un nuevo formato de no 

conformidad el cual se puede consultar en el Anexo No 13, el donde se  

registra la fecha en que se realiza la nota de inconsistencia, el proveedor 

que no cumplió con los requerimientos de la empresa y específicamente los 

productos que presentaron los inconvenientes, también registra el número 

de la factura en la que se encuentran los productos con problemas y 5 

columnas donde se ingresan las cantidades registradas en la factura        

(CNT F), las cantidades recibidas (CNT R), las cantidades ordenadas por la 

empresa (CNT O) y las diferencias respectivas entre estas cantidades de 

los productos que presentaron problemas, así mismo el formato cuenta con 

un espacio para observaciones donde se registra el problema específico de 

cada uno de los productos referenciados en el mismo. El formato también 

tiene un espacio para registrar si se llama o no al proveedor y uno para 

registrar los términos de la negociación que se realiza para efectuar la 

devolución. 
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6.2.5 Políticas de Compras 

En Naturnet Colombia se encuentran codificadas 5446 referencias de productos 

dentro de las cuales un grupo se comercializa y otro no. Debido a esta situación, la 

primera actividad que se desarrolla es identificar cuales referencias deben estar 

dentro de las políticas de compras y cuáles no. Para esto se parte de la 

clasificación del estado de los proveedores, y para los que se encuentran en el 

estado SI SE PIDE (Ver Anexo No 8), se analiza el promedio de ventas para cada 

una de las referencias y el nivel de inventario existente y con la ayuda de uno de 

los socios de la empresa se definen cuales referencias se siguen manejando y 

cuáles no. 

 

El resultado de esta actividad se consolida en el listado de referencias  con las 

cuales la empresa desea seguir trabajando. Este listado se puede consultar en el 

Anexo No 14. 

 

Una vez se termina esa depuración de referencias se procede a definir los 

diferentes elementos que involucran una política de compras. 

 

 Compras a proveedores. 

La compras se realizan a partir del sugerido de compras que genera la Tabla 

dinámica diseñada en Microsoft Excel (Ver Anexo No 15), la cual se actualiza, 

revisa y analiza diariamente para generar los pedidos definitivos a los proveedores 

respectivos. El funcionamiento de esta tabla se explica en el numeral 5.2.6. 

La información de los proveedores para hacer efectivo el pedido, se encuentra en 

el manual de proveedores, donde están registrados los datos respectivos 

(teléfonos, ciudad de despacho, nombre de la persona de contacto, políticas de 

flete, tiempos de entrega, etc). 
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Una vez se realiza el pedido, este se registra en el formato de orden de compra 

(Ver Anexo No 12), el cual debe ser impreso y archivado en la carpeta planilla de 

compras para facilitar el proceso de recibo, conteo y revisión de la mercancía 

cuando ésta llegue. Para la utilización de este formato se deben tener presentes 

las siguientes consideraciones: 

 Se registran las referencias pedidas con sus respectivos códigos internos. 

 Se especifica la forma de pago especialmente si la compra  que se realiza 

es de contado anticipado (Este dato es importante para la persona que 

ingresa la mercancía (Auxiliar de compras) porque él inmediatamente dá el 

aviso de lo que llegó al departamento de contabilidad). 

 La información se registra por cada proveedor al que se le realiza un 

pedido. 

 Antes de registrar las referencias pedidas, se registra el nombre de la 

persona a la que se le realizó el pedido, su respectivo número telefónico, y 

también se deja claro quien asume el flete del pedido. 

 Se registran todas las condiciones especiales con las que llega el pedido 

(tipos de descuento, promociones, tipo de factura). 

 No se compra ninguna referencia que no esté registrada en éste manual de 

compras sin previa autorización y/o consulta. 

 

 Relación con los proveedores. 

El trato con los proveedores es únicamente a través de los teléfonos de la 

empresa, no está permitido entregar números personales y mucho menos manejar 

las compras a través de estos. 

 

Los proveedores son citados en la empresa para que tomen el pedido 

personalmente y se les puedan comentar las dificultades que existen con sus 

entregas anteriores y/o darle fin a las devoluciones que estén pendientes. 
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 Codificación de productos nuevos. 

Para este proceso se realiza una reunión al final de cada mes a la cual asisten, el 

Gerente General, el Jefe de Auditoría Interna, el Jefe de Logística, y el Jefe de 

Mercadeo y Ventas, en la cual se realiza la presentación de los productos a incluir 

como nuevos y sus respectivos precios de mercado. Los precios dentro de la 

empresa se definen buscando la competitividad del producto. Finalmente la 

aprobación de estos nuevos productos queda bajo el criterio de la gerencia. 

 Fechas de Vencimiento. 

Solo se reciben productos con fechas de vencimiento mínimo a 2 años, si llega 

menor a este tiempo solo se analiza la mercancía si la fecha de vencimiento es de 

mínimo un año, se da aviso al Jefe de Logística y él analiza cada caso de acuerdo 

a la rotación del producto. Si la fecha de vencimiento es menor a un año, la 

mercancía se devuelve al proveedor inmediatamente. 

6.2.6 Herramienta Informática para el cálculo de los sugeridos de compra. 

Para facilitar y simplificar la generación de los sugeridos de compra, se diseña una 

tabla dinámica en Microsoft Excel (Ver Anexo No 15), la cual está siempre 

alimentada con los códigos de las referencias que la empresa tiene dentro de las 

políticas de compras (Ver Anexo No 14). 

 

La tabla consta de diez columnas con la siguiente información: 

 Código: Número único de identificación de una referencia en el sistema de 

información. 

 Descripción: Nombre completo del producto tal como aparece en el 

sistema de información. 

 Laboratorio: Nombre del laboratorio al que pertenece el producto en el 

sistema de información. 

 ST BOD: Nivel de Inventario actual en el Almacén principal de la empresa. 

 ST: Nivel de inventario actual en toda la empresa. 
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 RT: Pronóstico de la demanda para el mes en curso. 

 MAX: Nivel Máximo de inventario según el modelo de inventarios. 

 SUG: Sugerido de compra en el momento de la revisión. 

 

La tabla funciona con una función de Excel llamada BUSCARV cuya definición es: 

 

 Busca un valor en la primera columna de la izquierda de una tabla y luego 

devuelve un valor en la misma fila desde una columna especificada. 

 

Y cuya fórmula lógica es: 

 

 BUSCARV 

(Valor_Buscado;matriz_buscar_en;indicador_columnas;ordenado) 

 

Para el caso de la tabla diseñada para calcular los sugeridos de compra, la 

parametrización es la siguiente: 

 

 Valor_Buscado: Es el Código del producto ubicado en la primera columna 

de la tabla. 

 Matriz_Buscar_En: Es el archivo de Stock Vs Rotación (Ver Figura No 10) 

en el que se buscan y se traen los valores de los niveles de inventario y el 

pronóstico de la demanda para cada código registrado en la tabla. 

 Indicador_columnas: Es el número de la columna donde está contenida la 

información que se enlaza a la tabla de sugeridos de compras. 

 Ordenado: Hace referencia al tipo de coincidencia en la búsqueda del 

código, se escribe FALSO cuando la coincidencia debe ser exacta y 

VERDADERO cuando puede ser aproximada. 
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El archivo de Stock vs Rotación es un archivo que contiene toda la información de 

los niveles de inventario y los pronósticos de la demanda de todas las referencias 

de productos codificadas en la empresa, discriminado por punto de venta y 

almacén como lo muestra la Figura No 10. 

 

Los niveles máximos de inventario son calculados a partir del modelo de 

inventarios aplicado a la empresa, el cual se explica en el capítulo 6. 

 

Para que la información arrojada por la tabla de sugeridos sea veraz, se actualiza 

el archivo de Stock Vs Rotación todos los días, pues la formulación de la tabla 

finalmente lo que hace es traer información de ese archivo y realizar unos cálculos 

básicos, por lo tanto si la información del archivo Stock Vs Rotación esta 

desactualizada, la tabla arrojara valores que no corresponden a la situación actual 

de la empresa. El archivo de Stock Vs Rotación se genera a partir de la base de 

datos del sistema de información que esta actualizado en tiempo real y es 

facilitado por el jefe de sistemas. 

Figura No 10: Pantallazo del archivo Stock Vs Rotación. 

Fuente: Autor 
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6.2.7 Actualización del manual de funciones. 

A partir del cuestionario aplicado (Ver Anexo No 1), de la observación directa de 

las labores de cada uno de los cargos y de entrevistas, se realiza la consolidación 

de información sobre las funciones y perfiles de los cargos. Esta actualización se 

lleva a cabo bajo la supervisión de la gerencia quien aprobó todos los cambios 

realizados sobre los perfiles y funciones establecidas anteriormente. Estas 

actividades se realizan sobre los cargos; Jefe de Logística y Auxiliar de compras, 

quienes están involucrados directamente sobre la gestión de aprovisionamiento. 

Los manuales de funciones se pueden consultar en los Anexos No 16 y 17.  

 

6.2.8 Proceso de Devoluciones. 

En Naturnet Colombia las devoluciones inician cuando un punto de venta devuelve 

un producto a la bodega, cuando un cliente mayorista lo hace o cuando al 

momento de recibir la mercancía de un proveedor se presentan inconsistencias 

que ameritan la devolución de productos. Estas tres situaciones son el insumo de 

todo el proceso que se desarrolla posteriormente en una devolución. Cada uno de 

los casos presenta un manejo específico el cual está claramente documentado en 

numerales siguientes. 

 

El proceso de devoluciones cuando inicia por una devolución de un punto de venta 

o de un cliente, comienza como un procedimiento netamente interno de la 

empresa, pero según los motivos de la devolución este puede ascender a un 

procedimiento externo y es cuando esta devolución termina llevándose hasta el 

proveedor.  

 

Debido a esta subdivisión de las devoluciones, se diseñan procedimientos para 

cada uno de los tres casos. 
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6.2.8.1 Devoluciones de clientes.  

Existen dos vías a través de las cuales se reciben las devoluciones en bodega: 

 

 A través del mensajero de la empresa al momento de entregar un pedido                          

(En Bucaramanga y su área metropolitana). 

 A través de una trasportadora cuando la devolución es de un cliente a nivel 

nacional. 

 

Debido a que las condiciones de inicio de la devolución son diferentes para cada 

caso, se indica a continuación el proceso respectivo a seguir para cada uno. 

 

PRIMER CASO: Cuando al mensajero de la empresa le realizan una devolución 

en el momento de la entrega de la mercancía. 

Proceso a seguir 

1. Se diligencia un formato de devolución como se indica en el  Anexo No 18.  

NOTA: se diligencian los campos de cliente, ID cliente, vendedor, número del 

documento al que aplica la devolución, fecha, código, descripción y laboratorio 

del producto, valor unitario, valor total, motivo y firma el cliente que devuelve y 

el mensajero que recibe y transporta la mercancía. 

2. Se realizan dos copias, una para el cliente y otra que se entrega con los 

productos en bodega.  

3. Se entregan los productos al auxiliar de bodega correspondiente quien 

asigna el número de la devolución de acuerdo al consecutivo que se lleve. 

4. Inicia el proceso de devolución descrito en el Anexo No 19. 

 

SEGUNDO CASO: Cuando un cliente nacional realiza una devolución y esta llega 

a través de una transportadora. 

Proceso a seguir 

1. Se reciben los productos en bodega. 



 

 

77 

 

2. Se diligencia un formato de devolución como se indica en el  Anexo No 18.  

NOTA: se diligencian los campos de cliente, ID cliente, vendedor, # de 

traslado, # de la devolución, fecha, código, descripción y laboratorio del 

producto, valor unitario, valor total, motivo, firma la persona que recibe la 

mercancía. 

3. Se entregan los productos al auxiliar de bodega correspondiente. 

4. Inicia el proceso de devolución descrito en el Anexo No 19. 

 

6.2.8.2 Devoluciones de puntos de venta 

CASO: Cuando un punto de venta realiza una devolución a la bodega. 

Proceso a seguir 

1. Se diligencia un formato de devolución como se indica en el Anexo No 20 

por parte de la auxiliar de ventas que realiza la devolución.  

NOTA: se diligencian los campos de cliente, ID cliente, vendedor, # de 

traslado, fecha, código, descripción y laboratorio del producto, valor unitario, 

valor total, motivo, firma la vendedora que devuelve y la persona que recibe y 

transporta la mercancía a la bodega. 

2. Se realizan dos copias, una para el punto y otra que se entrega con los 

productos en bodega.  

3. Se entregan los productos al auxiliar de bodega correspondiente quien 

asigna el número de  la devolución de acuerdo al consecutivo que se lleve. 

4. Inicia el proceso de devolución descrito en el Anexo No 19. 

 

6.2.8.3 Devoluciones a proveedores 

Existen dos situaciones a partir de las cuales se generan devoluciones a los 

proveedores de la empresa: 
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 Cuando al momento de recibir la mercancía que envía el proveedor, se 

identifica algún tipo de inconformidad por la que sea necesario realizar una 

devolución. 

 Cuando una devolución que realiza un cliente o un punto de venta, se lleva 

hasta el proveedor. 

  

PRIMER CASO: Cuando al momento de recibir la mercancía que envía el 

proveedor, se identifica algún tipo de inconformidad por la que sea necesario 

realizar una devolución. 

Proceso a seguir 

1. Se diligencia un formato de no conformidad (Ver Anexo No 13). 

2. Se diligencia un formato de devolución a proveedores (Ver Anexo No 21). 

3. Se realizan tres copias, una para la bodega, una para el proveedor y otra 

que se entrega con la factura en el departamento de contabilidad para que 

este conozca el proceso de devolución que se adelanta. 

4. Se entregan los productos al auxiliar de bodega correspondiente quien 

asigna el número de la devolución de acuerdo al consecutivo que se lleve. 

5. Inicia el proceso de devolución descrito en el Anexo No 22. 

 

SEGUNDO CASO: Cuando una devolución que realiza un cliente, se lleva hasta el 

proveedor. 

Proceso a seguir 

1. Se diligencia un formato de devolución a proveedores (Ver Anexo No 21). 

2. Se realizan tres copias, una para la bodega, una para el proveedor y otra 

que se entrega con la factura en el departamento de contabilidad para que 

este conozca el proceso de devolución que se adelanta. 

3. Se entrega los productos al auxiliar de bodega correspondiente quien 

asigna el número de la devolución de acuerdo al consecutivo que se lleve. 

4. Inicia el proceso de devolución descrito en el Anexo No 23. 
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6.3 Indicadores de Gestión 

Los indicadores propuestos para el área de aprovisionamiento están enfocados a 

medir el desempeño de la función de compras en relación con el servicio que se 

recibe de los proveedores. 

 

6.3.1 Pedidos recibidos completos 

Muestra el nivel de servicio que ofrecen los proveedores a la empresa y es tan o 

más importante que los demás indicadores ya que cuando da como resultado un 

valor bajo, se corre el riesgo de no tener suficiente mercancía para satisfacer la 

demanda. 

 

Para realizar los cálculos respectivos del indicador, se utiliza tanto la factura de 

venta del proveedor como el formato de orden de compra, ya que al cruzar la 

información de estos dos documentos se puede determinar cuántos pedidos se 

recibieron completos en un periodo determinado.  

 

El análisis y control de este indicador será realizado mensualmente. Sobre dicho 

análisis se inician acciones correctivas en caso de ser necesario, a fin de cumplir 

con el objetivo del indicador. La ficha técnica de este indicador se muestra en la 

Tabla No 5. 

 

El estado del indicador hace referencia al valor inicial o actual de éste, el umbral 

es el valor que se pretende lograr y/o mantener y el rango de gestión es el espacio 

comprendido entre el valor mínimo y máximo que el indicador puede tomar. 
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Tabla No 5: Ficha Técnica del indicador Pedidos recibidos completos. 

CARACTERISTICA DESCRIPCIÓN 

Nombre del Indicador Pedidos recibidos completos 

Objetivo del Indicador 
Medir el grado de confiabilidad en las 

entregas por parte del proveedor. 

Estado #N/A 

Umbral 90% 

Rango Min 85% --- Máx 100% 

Formula x100
mes elen  recibidos pedidos de Total

mes el durante completos recibidos Pedidos
 

Unidad de Medida Índice 

Fuente de Información Formato de orden de compra 

Área de toma de datos Zona de recepción de mercancía 

Periodicidad Mensual 

Análisis y Control Mensual 

Responsable Jefe de Logística 

Fuente: Autor 

6.3.2 Pedido perfecto 

El objetivo de éste indicador es evaluar a los proveedores y el desempeño del 

área de recibo y compras. 

 

Se considera pedido entregado perfecto cuando presenta las siguientes 

condiciones: 

 

 Entrega a tiempo. 

 Entrega completa. 

 Documentación sin problemas. 
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 Mercancía en buen estado. 

 No realización de devoluciones. 

 Mercancía con fechas buenas. 

 

Cálculo: El cálculo de este indicador se hace siguiendo la siguiente dinámica. Por 

cada pedido se evalúa cada una de las condiciones que componen el indicador, 

con el siguiente criterio: 

  

0 = si se registra alguna falla en la condición evaluada, o no cumplió con el 

requerimiento de ese aspecto. 

 

1 = si no se registra ninguna falla, esto quiere decir que la condición evaluada 

cumplió las expectativas. 

 

De acuerdo al porcentaje de unos que reciban las condiciones evaluadas el 

indicador otorga al proveedor una calificación como se indica en la siguiente tabla: 

 

Tabla No 6: Rangos de calificación del indicador pedido perfecto. 

CALIFICACIÓN RANGO 

Excelente 90% a 100% 

Bueno 70% a 89% 

Aceptable 50% a 69% 

Inaceptable Menor de 50% 

Fuente: Autor 

 

El Umbral para este indicador es de 98% y el rango de gestión está entre 90% y 

100%. No fue posible determinar su estado inicial debido a que la empresa no 
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contaba con un sistema de indicadores  y por lo tanto no existen datos suficientes 

para calcular el valor inicial de este indicador. 

6.3.3 Porcentaje de pedidos con faltantes 

Muestra como es el nivel de servicio que se ofrece a los clientes de la empresa, 

pues mide el porcentaje mensual de pedidos que se despachan con faltantes. 

Entendiendo por faltante las unidades de producto que se dejaron de entregar 

ante una necesidad en un momento determinado por falta de existencia en 

inventario. 

 

Para realizar los cálculos respectivos para este indicador se creó una planilla de 

control de faltantes (Ver Anexo No 24) donde se registra el número del pedido, el 

nombre del cliente, las referencias faltantes y las cantidades. De esta forma se 

obtiene el número de pedidos despachados con faltantes y se opera con la 

cantidad de pedidos despachados. 

 

El análisis y control de este indicador es realizado mensualmente. Sobre dicho 

análisis se inician acciones correctivas en caso de ser necesario, a fin de cumplir 

con el objetivo del indicador. La ficha técnica de este indicador se muestra en la 

Tabla No 7. 

 

Para poder calificar el indicador se establecieron rangos los cuales fueron 

establecidos junto con los responsables de compras. La calificación cualitativa del 

indicador queda establecida como se describe en la Tabla No 8. 

 

Tabla No 7: Ficha técnica del indicador porcentaje de pedidos con faltantes. 

CARACTERISTICA DESCRIPCIÓN 

Nombre del Indicador Porcentaje de pedidos con faltantes. 

Objetivo del Indicador Controlar el porcentaje de pedidos con 
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faltantes de productos. 

Estado #N/A 

Umbral 25% 

Rango Min 0% --- Máx 50% 

Formula x100
mes elen  sdespachado pedidos de Total

mes el durante faltantescon  Pedidos
 

Unidad de Medida Índice 

Fuente de Información Planilla control de faltantes 

Área de toma de datos Zona de alistamiento de mercancía  

Periodicidad Mensual 

Análisis y Control Mensual 

Responsable Jefe de Logística 

Fuente: Autor 

Tabla No 8: Rangos de calificación del indicador de Porcentaje de pedidos con 

faltantes. 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autor 

7. GESTIÓN DE ALMACENAMIENTO 

7.1 Propuestas de Mejora 

Una vez realizado el diagnóstico de la gestión de almacenamiento en la empresa, 

se identifican diferentes situaciones susceptibles de mejora para las cuales se 

CALIFICACIÓN RANGO 

Excelente 0 - <=25% 

Bueno >25% - <=50% 

Aceptable >50% - <=75% 

Inaceptable >75% - 100% 
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plantean diferentes propuestas buscando corregir, facilitar y finalmente mejorar el 

desarrollo de los procesos, tareas y actividades correspondientes a la gestión de 

almacenamiento, como se muestra en la siguiente tabla: 

Tabla No 9: Propuestas para el mejoramiento de la gestión de Almacenamiento. 

# 
FALENCIA 

DETECTADA 

PROPUESTA DE 

MEJORA 

ALCANCE DE  

LA PROPUESTA 

1 

AUSENCIA DE UN 

MANUAL DE 

ALMACENAMIENTO 

 

Diseñar un manual de 

almacenamiento, donde 

se establezcan las 

políticas y normas para 

la administración de la 

bodega. 

 

 

IMPLEMENTACIÓN 

 

2 

DEMORAS  EN EL 

PROCESO DE 

RECIBO, CONTEO E 

INGRESO DE LA 

MERCANCÍA AL 

SISTEMA. 

 

Rediseñar el proceso de 

recibo, conteo e ingreso 

de la mercancía al 

sistema, de tal forma 

que se agilicen las 

tareas y el flujo de 

trabajo en la bodega 

sea el adecuado. 

IMPLEMENTACIÓN 

3 

NO EXSISTE UN 

CRITERIO DE 

ORGANIZACIÓN DE 

PRODUCTOS  

 

Definir un criterio 

práctico para la 

organización de los 

IMPLEMENTACIÓN 
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DENTRO DEL 

ALMACÉN 

productos en las 

estanterías del almacén 

de tal forma que se 

faciliten y mejoren los 

tiempos de surtido y 

alistamiento de pedidos. 

 

4 

DISTRIBUCIÓN FÍSICA 

(LAYOUT) 

INADECUADA DEL 

ALMACÉN DE 

PRODUCTOS 

 

Diseñar una propuesta 

para la distribución 

física del almacén, que 

facilite las actividades 

de surtido y alistamiento 

de pedidos. 

PROPUESTA 

5 

MANUAL DE 

FUNCIONES  

DESACTUALIZADO 

 

Realizar la actualización 

de las funciones de 

cada uno de los cargos 

implicados en la gestión 

de almacenamiento 

para especificar y 

clarificar las 

responsabilidades de 

cada uno dentro de las 

tareas a desarrollar. 

IMPLEMENTACIÓN 

Fuente: Autor 
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7.2 Implantación de Propuestas de Mejora 

7.2.1 Manual de Almacenamiento 

Este manual establece los lineamientos básicos para regular el almacenamiento, 

operación y control de la bodega con el fin de proteger la mercancía durante su 

permanencia en ésta. En el Anexo No 25 se muestra el manual de 

almacenamiento. En este documento se encuentran las normas básicas para 

conservar los elementos de almacenamiento, la correcta ubicación y manipulación 

de mercancía y el buen estado de las áreas de circulación.  

 

Para el control de las condiciones de almacenamiento se propone aplicar 

trimestralmente de forma imprevista una lista de chequeo la cual se puede 

consultar en el Anexo No 26.  

7.2.2 Proceso de recibo, conteo e ingreso de mercancía al sistema. 

El procedimiento de recepción y almacenamiento de mercancía, hace énfasis en la 

documentación requerida para su recibo en bodega, sin detallar las tareas 

operativas propias del almacenamiento. El mejoramiento de este procedimiento se 

fundamenta en la redefinición del mismo, separando las actividades de recepción 

y almacenamiento y definiendo responsabilidades especificas de cada una. 

 

 Recibo de mercancía 

La definición de un procedimiento específico para la actividad de recibo de 

mercancía, obedece a la necesidad de establecer un control al flujo del proceso 

logístico desde su inicio, de tal forma que se minimice la filtración de productos no 

conformes. 

El objetivo de este nuevo procedimiento es garantizar que los productos recibidos 

cumplan con las políticas establecidas por la empresa en cuanto a calidad, 

cantidad y condiciones físicas, con el fin de satisfacer las necesidades de los 

clientes. 
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Las políticas para la recepción de mercancía son las siguientes: 

 

1. No se recibe mercancía sin que antes se haya efectuado el pedido por 

parte del área de compras. 

2. El auxiliar de recibo de mercancía es el responsable de recibir la 

mercancía pedida y de verificar el descargue de la totalidad de las cajas 

entregadas por las transportadoras en el área indicada. 

3. Al momento de recibir la mercancía se revisa la documentación que 

llega con esta. 

4. Al momento de recibir la mercancía se verifica el estado de las cajas 

para realizar la queja correspondiente en caso de que entreguen la 

mercancía en mal estado. 

 

ACTIVIDADES

- Revisión de documentos
- Organización del descargue
- Inspección de las condiciones de las cajas recibidas.
- Verificación de la información contenida en la guía
- Registro de la mercancía recibida en la planilla 
correspondiente

ENTRADA SALIDA

Mercancía de 
proveedores

Mercancía 
recibida y 
registrada.

Figura No 11: Esquema propuesto Recepción de Mercancía. 

Fuente: Autor 

 

 Conteo de mercancía 

El objetivo del nuevo procedimiento es evitar los errores en el ingreso de la 

mercancía al sistema, identificando las cantidades y referencias exactas recibidas 

y validando estrictamente la información de la orden de compra con la de la 

factura recibida y la mercancía en físico. 
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Las políticas para el conteo de mercancía son las siguientes: 

 

1. Una vez organizada la mercancía en la zona de recepción, toda la 

documentación recibida con esta (guía, factura, etc.) se entrega 

inmediatamente al jefe de logística.  

2. El auxiliar de recibo de mercancía es la persona encargada de contar 

una a una las referencias recibidas. 

3. Durante el conteo se extrae una unidad en físico de cada referencia, se 

verifica que el código de barras pase por el sistema,  de esta forma se 

identifica que productos son nuevos y deben ser creados 

inmediatamente. 

4. Se realiza máximo dos conteos, si en el primero todo está bien entonces 

se procede a realizar el ingreso de la factura al sistema, de lo contrario 

se realiza un segundo conteo por la persona que el jefe de logística 

asigne. 

5. La persona encargada de verificar si las cantidades contadas coinciden 

con las cantidades facturadas es el jefe de logística, igualmente de 

validar la mercancía recibida con la registrada en la orden de compra. 

Este procedimiento se realiza como se indica en el Anexo No 27. 

 

ACTIVIDADES

- Conteo físico de la mercancía.
- Validación del conteo con la factura de venta y la 
orden de compra.
- Registro de las cantidades recibidas en la orden de 
compra.

ENTRADA SALIDA

Mercancía 
recibida y 
registrada.

Mercancía 
Validada.

Figura No 12: Esquema propuesto Conteo de Mercancía. 

Fuente: Autor 
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 Ingreso de la mercancía al sistema 

El objetivo de la reestructuración de esta actividad es la agilización del ingreso de 

la mercancía al inventario del sistema, para darle vía libre a los procesos 

generales de la bodega, los cuales se congelan cuando la mercancía se demora 

en ingresar. 

 

Las políticas para el ingreso de mercancía son las siguientes: 

 

1. Solo se ingresa mercancía al sistema con la autorización del jefe de 

logística quien debe haber validado los procesos de recibo y conteo de 

mercancía con anterioridad. 

2. El ingreso de la mercancía se realiza a partir de la factura recibida por 

parte del proveedor. 

3. Cuando existan dudas sobre el modo de ingreso de la factura al sistema 

se solicita la asesoría pertinente al departamento de contabilidad. 

4. Es primordial cuidar la contabilidad de la empresa por lo que este 

proceso se realiza con precisión y claridad de los pasos a seguir. 

5. Es responsabilidad del auxiliar de compras informar al jefe de logística 

cuando se haya finalizado el ingreso de la mercancía para proceder a 

almacenarla o a distribuirla. 

ACTIVIDADES

- Ingreso de las cantidades recibidas al sistema de 
información.

ENTRADA SALIDA

Mercancía 
validada

Mercancía 
cargada en el 

sistema.

Figura No 13: Esquema propuesto Ingreso de mercancía al sistema. 

Fuente: Autor 
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7.2.3 Criterio de organización de los productos en el almacén. 

La bodega de la empresa no estaba organizada bajo ningún criterio especifico, 

sino simplemente bajo los resultados de las actividades rutinarias que en esta se 

desarrollan. Con la organización presentada anteriormente existían proveedores 

de alta rotación ubicados al final de la bodega lo que claramente no favorecía los 

tiempos de alistamiento de pedidos. 

 

Para desarrollar la nueva organización de la bodega se evaluaron dos criterios 

principales, los cuales fueron: 

 

 Organización por rotación. 

 Organización alfabética. 

 

Cada criterio ofrecía ventajas y desventajas, sin embargo para decidir con cuál de 

los dos se trabajaría, la variable principal de evaluación fue el tiempo de 

alistamiento. Claramente la organización por rotación era el criterio que mejor se 

ajustaba para obtener buenos resultados en los tiempos de alistamiento. El criterio 

de orden alfabético lo que favorecía era la facilidad al momento de localizar los 

productos dentro de la bodega, sin embargo teniendo en cuenta que no es una 

bodega muy grande no se necesita un sistema de ubicación tan especifico, sino 

que se puede contar con la memoria de los auxiliares de bodega para recordar la 

ubicación de la mercancía. 

 

Para tomar finalmente la decisión de organizar la bodega por rotación, se realizó 

un comparativo del orden que tendría la bodega alfabéticamente Vs por rotación, 

esta comparación se puede revisar en el Anexo No 28.  

 

Como resultado se observó que existían grandes diferencias en la posición por 

cada uno de los dos criterios y teniendo en cuenta las condiciones mencionadas 
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anteriormente se eligió como criterio la rotación de los productos teniendo como 

objetivo principal reducir los tiempos de alistamiento de pedidos y se definieron las 

siguientes indicaciones: 

 

 Los artículos que tengan alta rotación deberán colocarse cerca la zona de 

alistamiento de pedidos, desde donde pueda ejecutarse esta operación. 

 Los artículos que tengan alta rotación  deben almacenarse en el nivel 

vertical más conveniente, los que tienen bajo movimiento en la parte baja y 

por el contrario los de alto movimiento en la parte superior. 

 Los artículos pesados o difíciles de mover deben almacenarse en la parte 

más baja. 

 

7.2.4 Propuesta de distribución de la Bodega. 

Las características de la bodega actual no favorecen el desarrollo de las 

actividades que en esta se realizan, puesto que la distribución y utilización de los 

espacios es bastante ineficiente. La bodega de la empresa alberga  algunas 

oficinas administrativas, la zona de recibo de mercancía, la zona de alistamiento 

de pedidos y el almacén de los productos como se observa en el Anexo No 29. 

 

La propuesta de distribución física, se enfoca analizando los siguientes elementos: 

 Exigencias del flujo de los procesos en el almacén. 

 Conservación de los productos. 

 Flexibilidad del almacenamiento. 

 Tiempos de Alistamiento de productos. 

 Relaciones de Actividad para la parte administrativa. 

 

Como resultado de las consideraciones anteriores, se define un diseño de la 

bodega enfocado a la recogida y preparación del pedido, dado que en el flujo de 
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un producto dentro del almacén, este llega en cantidades mayores que en las que 

sale, para garantizar este tipo de diseño se tienen en cuenta las siguientes 

condiciones en la distribución: 

 

 Los pasillos no se deben ubicar al lado de los muros, pues de este modo 

solo habrá un lado de acceso a los estantes. 

 Los estantes a los que se tiene acceso, son más eficientes cuando se 

colocan espalda con espalda, esto minimiza la necesidad de pasillos de 

acceso. 

 Cuando el flujo del proceso sigue la forma en U, los productos llegan al 

mismo lado de la bodega desde donde se embarcan los pedidos 

empacados. Esta configuración puede contribuir a ahorros en personal.  

 

Para la distribución de las oficinas se aplica una matriz de relaciones de actividad 

con el fin de evaluar que puestos de trabajos deben estar juntos por su alta 

correlación. Esta matriz se puede consultar en el Anexo  No 30. 

 

Figura No 14: Diagrama de relaciones        Figura No 15: Diagrama de relaciones   

de actividad inicial.         de actividad propuesto.  

Fuente: Autor         Fuente: Autor 
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La propuesta final para la distribución física de la bodega se construye a partir de 

todas las condiciones, elementos y características descritas anteriormente y su 

resultado se puede consultar en el Anexo 31. 

7.2.5 Actualización del Manual de funciones. 

A partir del cuestionario aplicado (Ver Anexo No 1), de la observación directa de 

las labores de cada uno de los cargos y de entrevistas, se realiza la consolidación 

de información sobre las funciones y perfiles de los cargos. Esta actualización se 

lleva a cabo bajo la supervisión de la gerencia quien aprobó todos los cambios 

realizados sobre los perfiles y funciones establecidas anteriormente. Estas 

actividades se realizan sobre el cargo; Jefe de Logística y Auxiliar de Bodega I y II, 

quienes están involucrados directamente sobre la gestión de almacenamiento. Los 

manuales de funciones se pueden consultar en los Anexos No 16, 32 y 33.  

7.3 Indicadores de Gestión 

Los indicadores propuestos para el área de almacenamiento están enfocados a 

medir el desempeño de la eficiencia y eficacia en relación con el servicio que se 

presta a los clientes. 

7.3.1 Nivel de cumplimiento del despacho. 

Muestra el nivel de servicio que ofrece el almacén a los clientes de la empresa, 

tanto a los clientes externos (minoristas y mayoristas) como a los clientes internos 

(puntos de venta).  

 

Para realizar los cálculos respectivos del indicador, se utiliza tanto la planilla de 

control de pedidos recibidos como la planilla de control de despachos, ya que al 

cruzar la información de estos dos documentos se puede determinar cuántos 

pedidos se recibieron en un período de tiempo determinado y cuantos se 

despacharon en el mismo.  
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El análisis y control de este indicador será realizado mensualmente. Sobre dicho 

análisis se inician acciones correctivas en caso de ser necesario, a fin de cumplir 

con el objetivo del indicador. 

 

En la siguiente tabla se muestra la ficha técnica del indicador: 

 

Tabla No 10: Ficha técnica del indicador Nivel de cumplimiento del despacho. 

CARACTERISTICA DESCRIPCIÓN 

Nombre del Indicador Nivel de cumplimiento del despacho 

Objetivo del Indicador 

Conocer el nivel de efectividad de los 

despachos de mercancías a los clientes en 

cuanto a los pedidos enviados en un 

período determinado. 

Estado #N/A 

Umbral 95% 

Rango Min 90% --- Máx 100% 

Formula x100
día elen  recibidos pedidos de Total

díaun en  realizados despachos de Número
 

Unidad de Medida Índice 

Fuente de Información Planilla de control de pedidos y despachos. 

Área de toma de datos Zona de despacho de mercancía 

Periodicidad Diaria 

Análisis y Control Diario 

Responsable Jefe de Logística 

 
Fuente: Autor 
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El estado del indicador hace referencia al valor inicial o actual de éste, el umbral 

es el valor que se pretende lograr y/o mantener y el rango de gestión es el espacio 

comprendido entre el valor mínimo y máximo que el indicador puede tomar. 

 

8. GESTIÓN DE INVENTARIOS 

8.1 Propuestas de Mejora 

Una vez realizado el diagnóstico de la gestión de inventarios en la empresa, se 

identifican diferentes situaciones susceptibles de mejora para las cuales se 

plantean diferentes propuestas buscando corregir, facilitar y finalmente mejorar el 

desarrollo de los procesos, tareas y actividades correspondientes a la gestión de 

inventarios, como se muestra en la siguiente tabla: 

Tabla No 11: Propuestas para el mejoramiento de la gestión de Inventarios. 

# 
FALENCIA 

DETECTADA 

PROPUESTA DE 

MEJORA 

ALCANCE DE  

LA PROPUESTA 

1 

DESCONOCIMIENTO 

DE LOS COSTOS 

ASOCIADOS AL 

SISTEMA 

 

Cuantificar los costos de 

lanzar una orden de 

pedido, de mantener 

inventario. 

 

IMPLEMENTACIÓN 

2 

INEXISTENCIA DE UNA 

POLÍTICA DE 

INVENTARIOS 

 

Definir una política de 

inventarios, apoyada en 

un modelo que se ajuste 

a las necesidades y 

características de la 

IMPLEMENTACIÓN 
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empresa, dentro de esta 

política definir los 

niveles de existencias 

de seguridad que 

permitan garantizar un 

alto nivel de servicio. 

3 

INEXISTENCIA DE 

INDICADORES DE 

GESTIÓN 

 

Definir indicadores que 

permitan controlar el 

comportamiento y la 

administración del 

inventario. 

 

IMPLEMENTACIÓN 

Fuente: Autor 

8.2 Implantación de Propuestas de Mejora. 

Las falencias detectadas en la gestión de almacenamiento están asociadas a la 

ausencia de una política clara de administración del inventario, que se base en un 

modelo matemático el cual se ajuste a las características de la empresa. Por esta 

razón este numeral se desarrolla describiendo el proceso de selección y diseño de 

las herramientas para aplicar un modelo de inventarios en la empresa, el cual da 

solución a las tres primeras falencias mencionadas en el numeral 7.1. 

 

El análisis detallado para la implementación de una política de inventario se realiza 

para los proveedores clasificados como tipo A, pues son los críticos para la 

empresa. Los cálculos se realizan para el Laboratorio Natural Freshly a cada uno 

de los proveedores que están clasificados como tipo A. 
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Para desarrollar la política de inventarios se define primero los pronósticos de la 

demanda y luego el modelo de inventarios a aplicar en la empresa, como se 

describe a continuación. 

8.2.1 Pronóstico de la Demanda. 

Posiblemente la demanda de los productos, sea el dato con mayor relevancia en 

la formulación de un modelo de inventarios, pues gran parte del éxito en la 

aplicación de éste, radica en la posibilidad de predecir con éxito el consumo de 

cada artículo y su comportamiento.  

 

Para la determinación de la demanda, se evalúan técnicas de pronósticos en aras 

de mejorar los resultados ofrecidos para conocer con mejor aproximación el 

comportamiento de la demanda, mediante la aplicación de herramientas 

estadísticas de reconocida eficiencia que posibilitan estimar el patrón, el 

pronóstico y la variabilidad de de la demanda para cada referencia que hace parte 

del inventario. De esta forma se cuenta con mejor información para calcular los 

niveles de seguridad, adicionando el componente de la variabilidad de la demanda 

y teniendo en cuenta el nivel de servicio que se espera ofrecer. Es importante 

minimizar las fuentes frecuentes de errores en el pronóstico, tales como las 

presentes en la selección del modelo y del período a pronosticar, la incorporación 

de datos pocos fiables, los sesgos del pronóstico o la inclusión de datos atípicos. 

 

Naturnet Colombia presenta características particulares en el comportamiento de 

la demanda, esto debido a la variabilidad del mercado, pues ésta en constante 

innovación recibiendo productos nuevos a un ritmo acelerado. El boom de los 

productos hace que tengan picos de demanda que no son constantes, lo cual hace 

que pronosticar su comportamiento a largo plazo no sea viable pues rápidamente 

el producto es reemplazado por otro. Otro factor que hace muy variable el 

comportamiento de la demanda, son las negociaciones especiales que realiza la 
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empresa, las cuales pueden elevar las necesidades de ciertos productos pero por 

tiempo limitado. 

8.2.1.1 Modelos de pronósticos. 

En base a la información del último año de ventas, el año 2010 se procede a 

evaluar cual modelo de pronósticos  es el que mejor se ajusta a cada una de las 

referencias de productos de la empresa, para pronosticar su demanda en el corto 

plazo. 

 

Se evalúan modelos cuantitativos de pronósticos a corto plazo por las 

características del mercado en el que comercializa la empresa, estos modelos 

implican tomar datos históricos y a partir de estos proyectar los valores estimados 

de la demanda en uno o más periodos del futuro. 

 

De los modelos consultados, los que más se ajustan al comportamiento de la 

empresa son los de: 

 

 Promedio móvil simple. 

 Suavizado Exponencial. 

 

La evaluación de estos modelos de pronósticos se realiza para cada uno de los 

ocho puntos de venta de la empresa y para cada una de las 5446 referencias 

codificadas en el sistema de información. Esto debido a que la demanda global de 

la empresa esta enlazada a estos 8 puntos de venta, por lo que el estudio se 

enfoco en cada una de estas partes para conocer realmente el comportamiento de 

todas las referencias y de esta forma poder definir políticas de gestión de 

inventario para cada uno de los puntos de venta. 

 

Es importante aclarar que la evaluación de los modelos de pronósticos se realiza 

individualmente para cada referencia de producto puesto que no se debe 
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generalizar un modelo de pronósticos a todas, dado que el comportamiento de 

cada una puede ser diferente y no necesariamente se ajusta a un solo modelo. 

 

 Promedio móvil simple. 

Este primer modelo que se elige para pronosticar la demanda de la empresa, 

permite, recogiendo datos históricos pronosticar el siguiente periodo directamente, 

característica propia de un modelo a corto plazo. 

 

Siguiendo la teoría del método, para los datos recolectados se escogen con 

propósito de experimentación 4 n (periodos sobre los cuales se realizan los 

promedios móviles), un n=2, n=3, n=5, n=7. 

 

 Suavizado Exponencial. 

Este método de pronóstico también se utiliza para pronosticar la demanda del mes 

siguiente al último periodo de información recolectada. El método de suavización 

exponencial toma el pronóstico del periodo anterior y lo compara con el valor real 

de la demanda para incorporar un ajuste y obtener el pronóstico del siguiente 

periodo. Este ajuste es proporcional al error del pronóstico del periodo anterior y 

se calcula multiplicando este error por una constante entre cero y uno. Esta 

constante alfa (α) se conoce como constante de suavización.  

 

Siguiendo la teoría del método, para los datos recolectados se escogen con 

propósito de experimentación 3 α (constantes sobre las cuales se realiza el 

suavizado), un α = 0.1, α = 0.3 y α =0.5. 

8.2.1.2 Elección del Modelo de pronósticos. 

Se desarrollan ambos modelos propuestos, el de Promedio móvil simple y 

suavizado exponencial, cada uno con parámetros diferentes, lo cual convierte 

esos dos modelos en siete realmente, 4 de promedio móvil simple (n=2, 3 ,5 ,7) y 

3 de suavizado exponencial (α=0.1, 0.3, 0.5).  
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La elección del modelo se flexibiliza a tal punto que los siete modelos de 

pronósticos se evalúan para cada una de las 5446 referencias de productos y se 

calcula el MAD (desviación media absoluta) para cada modelo por referencia de 

producto, comparándose el error de cada modelo para cada una de las referencias 

y se elige el modelo que presenta el menor error para pronosticar esa referencia 

en especifico. Este mismo análisis se realiza para cada una de las 5446 

referencias, por lo tanto no se generaliza un modelo para todas sino se realiza un 

análisis particular para definir cuál es el que mejor se ajusta a cada referencia. 

 

Para la aplicación de los siete modelos a cada una de las 5446 referencias, se 

diseña e implementa una herramienta informática en Microsoft Excel (Ver Anexo 

No 34) la cual permite mensualmente realizar los análisis para definir el pronóstico 

de la demanda del periodo que inicia. Como este análisis se realiza para los ocho 

puntos de venta, la herramienta se aplica a cada uno de estos y está alimentada 

por la información de las ventas del punto respectivo. La herramienta está 

organizada de la siguiente forma: 

 

1. Una carpeta general que contiene todos los archivos, llamada 

PRONÓSTICOS. 

2. Dentro de la carpeta PRONÓSTICOS, se encuentran 10 archivos de Excel, 

1 de Word y y una carpeta llamada PRONÓSTICOS FINAL MES, como se 

observa en la Figura No 16. 

 

La carpeta  PRONÓSTICOS FINAL MES es donde se almacenan los archivos que 

contienen los pronósticos finales de cada periodo una vez se ha terminado su 

cálculo. 
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Figura No 16: Pantallazo de la carpeta PRONÓSTICOS. 

Fuente: Autor 

 

El proceso de generación de los pronósticos, que se propone se puede consultar 

en el Anexo No 35. 

8.2.2 Modelo de Inventario. 

Tanto el modelo de punto de reorden como el de revisión periódica, son para 

artículos únicos. Esto supone que cada artículo en el inventario se controla 

independientemente de los otros. En muchos casos, esta no es la mejor práctica 

dado que pueden comprarse múltiples artículos al mismo proveedor o pueden 

producirse al mismo tiempo y en la misma ubicación. Pedir múltiples artículos al 

mismo tiempo y en el mismo pedido puede dar como resultado ganancias 

económicas, como calificar para descuentos por precio y cantidad o satisfacer las 

cantidades mínimas del vendedor, de manera que la política de inventario debería 

relejar pedidos conjuntos. Una política de inventario de pedido conjunto implica 

determinar un tiempo de revisión (T*) del inventario común para todos los artículos 
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pedidos conjuntamente y luego hallar el nivel máximo de inventario de cada 

artículo (M*) conociendo previamente los costos asociados y el nivel de servicio 

que se quiere ofrecer.9 

 

Este modelo de control de inventario es recomendable cuando los proveedores 

visitan a los clientes y toman órdenes de pedido para su línea entera de productos 

o cuando los compradores quieren combinar órdenes para ahorrar costos de 

transportes cuando estos corren por su cuenta. 

 

Una de las características propias del control de inventario por revisión periódica 

es que implica un nivel mayor de inventarios, pero los costos añadidos de su 

manejo pueden estar más que compensados por los costos administrativos 

reducidos, como por ejemplo costos de adquisición más bajos. 

 

Teniendo en cuenta que la descripción anterior del modelo, se ajusta a la realidad 

de las operaciones y funcionamiento de Naturnet, se determina que el modelo de 

inventario que mejor se ajusta a las condiciones de la empresa es el de Revisión 

periódica con demanda probabilística para pedidos conjuntos. 

Para la empresa se analizan cada uno de sus ocho puntos de venta, para los 

cuales se determina el costo de mantener, de ordenar como se describe en el 

numeral, las variables del modelo de inventarios, etc. 

 

Este análisis se realiza de esta forma debido a que las ventas totales de la 

empresa están amarradas a las de cada uno de sus ocho puntos de venta. 

 

Las características de los ocho puntos son las mismas. Por esta razón se describe 

a continuación el análisis que se realiza a uno de los puntos de venta, el cual 

aplica para los otros siete. 

                                                        
9 BALLOU Ronald H. LOGISTICA, Administración de la Cadena de Suministro. Editorial Pearson, Pag 365 
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La consolidación de la política de los ocho puntos de venta se da en el almacén de 

la empresa, pues es donde se compra directamente a los 89 proveedores con los 

que trabaja Naturnet y es el responsable de atender las necesidades de 

mercancía de cada uno de los ocho puntos de venta. 

8.2.2.1 Costos del modelo de inventarios. 

 Costo de ordenar de un punto de venta al almacén. 

Para los ocho puntos de venta de la empresa, el procedimiento para calcular el 

costo de ordenar es el mismo debido a la igualdad en las características de 

funcionamiento. Los puntos de venta de Naturnet Centro, Naturnet la Isla, Naturnet 

Panamá, Naturnet  Colseguros, Naturnet la Florida, Naturnet Cabecera, Naturnet 

Cúcuta y Naturnet Mayoristas, tienen el mismo comportamiento en cuanto a su 

aprovisionamiento puesto que todos se proveen del almacén de la empresa. 

 

Para efectos prácticos se explica el cálculo del costo de ordenar para un solo 

punto de venta, Naturnet Centro, y se entiende que el procedimiento aplicado a 

este es el mismo para calcular el costo de ordenar del resto de puntos de venta. 

 

Los recursos tenidos en cuenta para calcular el costo de ordenar son el tiempo de 

jefe de logística, el tiempo usado de internet, la papelería usada, y el tiempo 

destinado a la revisión del pedido en físico en el punto de venta. 

 

Los costos unitarios son calculados a partir de la información entregada por el 

departamento de contabilidad sobre el salario del jefe de logística, el costo de una 

resma de papel, el valor mensual de la factura de internet que utiliza el jefe de 

logística y el salario de las auxiliares de ventas quienes revisan el pedido cuando 

lo reciben en físico en el punto de venta. El cálculo del costo unitario se realiza 

como se describe en la siguiente tabla: 
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Tabla No 12: Costo unitario de los recursos usados en la realización de un pedido 

de punto de venta. 

RECURSO VALOR UNIDAD 
COSTO 

UNITARIO 

Jefe de Logística  $       1.200.000  Minutos $ 104 

Papelería  $              8.468  Resma $ 17 

Internet  $            92.800  Minutos $ 8 

Auxiliar de ventas  $          599.200  Minutos $ 52 

 

Fuente: Departamento de contabilidad. 

 

El total de minutos trabajados al mes son 11520, dato usado para calcular el costo 

unitario del jefe de logística, del internet y de la auxiliar de ventas. Para la 

papelería se tiene en cuenta que una resma de papel contiene 500 hojas. 

 

En la Tabla No 13, se puede observar la cantidad usada de cada recurso y su 

costo total para Naturnet Centro, cabe aclarar que los pedidos de los puntos de 

venta son realizados por el jefe de logística  y no por los puntos de venta. 
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Tabla No 13: Costo de ordenar para Naturnet Centro. 
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ALMACÉN 30 $  104 $3.120 30 $    8 $  240 4 $    17 $    68 180 $    52 $9.360 
$12.78

8 

Fuente: Autor 

La cantidad de recursos utilizados en cada componente se calculó a partir de la observación directa al momento de 

realizar el pedido, y bajo el criterio del jefe de logística quien los realiza. Esta observación se realizó durante una 

semana completa para cada punto de venta. En el anexo No 36 se puede consultar la descripción del cálculo de los 

costos de ordenar por punto de venta. 
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Los costos de ordenar para cada uno de los siete puntos de venta, después de 

realizar los cálculos son los siguientes: 

 

Tabla No 14: Costo de ordenar por punto de venta. 

PUNTO DE 

VENTA 

COSTO DE 

ORDENAR 

CENTRO $ 12.788 

ISLA $ 12.788 

CÚCUTA $ 12.788 

CABECERA $ 9.634 

FLORIDA $ 6.514 

COLSEGUROS $ 6.514 

PANAMÁ $ 6.514 

MAYORISTAS $ 22.216 

Fuente: Autor 

 

 Costo de mantener para un punto de venta. 

Este costo hace referencia a guardar o mantener artículos durante un periodo de 

tiempo y es proporcional a la cantidad promedio de artículos disponibles. 

 

Según CHASE, JACOBS Y AQUILANO en su libro Administración de la 

producción y Operaciones, el costo promedio de mantener inventario representa 

entre un 30% y un 35% de su valor al año.10 

 

                                                        
10 CHASE, JACOBS Y AQUILANO, Op. Cit p 606 
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Y según BALLOU tener inventarios disponibles puede costar, al año entre un 20% 

y un 40% de su valor.11 Por lo que administrar cuidadosamente los niveles de 

inventario tiene un buen sentido económico. 

 

Para calcular el costo de mantener, se consulta el costo de la mercancía vendida 

durante el año 2010 y se totalizaran los diferentes costos asociados al 

mantenimiento de los inventarios en cada punto de venta, para aplicar la siguiente 

fórmula: 

 

vendidamercanciatoomedio

anualiCosto
anualmantenerdeCosto

cosPr


  

 

El costo de mantener se calcula para cada uno de los ocho puntos de venta, 

teniendo en cuenta los costos anuales de espacio, seguridad, servicios públicos y 

personal, como se muestra en la Tabla No 15. 

 

Una vez se calcula el costo anual de mantener, se compara contra el costo de la 

mercancía vendida en el año para a través de la fórmula descrita anteriormente 

calcular costo anual de mantener inventario como porcentaje de costo total de la 

mercancía vendida en cada uno de los puntos de venta, como lo muestra la Tabla 

No 16. 

 

Los valores registrados en las Tablas No 15 y 16, están modificados en un 

porcentaje para proteger los datos reales de la empresa, sin embargo esta 

modificación no afecta el cálculo final que se realiza puesto que es un porcentaje y 

todos los valores se modificaron aplicando el mismo factor. 

 

 

                                                        
11 BALLOU, Op. Cit, p 328 
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Tabla No 15: Costo Anual de mantener inventario por punto de venta. 

 

COSTOS ANUALES DE MANTENER 

PUNTO DE 

VENTA 
ARRIENDO ALARMA LUZ 

TELEFONO  

E INTERNET 
PERSONAL TOTAL 

CENTRO $     30.889.872 $ - $ - $ 3.634.326 $27.810.000 $62.334.198 

COLSEGUROS $     44.530.866 $ 1.115.568 $ 2.592.000 $ 6.183.504 $ 9.270.000 $63.691.938 

ISLA $     22.904.424 $ 1.133.856 $ 1.709.118 $ 6.366.564 $27.810.000 $59.923.962 

PANAMÁ $     12.204.000 $ - $ 883.044 $ 3.435.768 $ 9.270.000 $25.792.812 

CÚCUTA $     40.392.000 $ - $ - $ 2.002.860 $27.810.000 $70.204.860 

CABECERA $     56.449.800 $ 1.207.008 $ 3.103.128 $ 6.377.454 $18.540.000 $85.677.390 

FLORIDA $     27.036.288 $ - $ 5.022.000 $ 6.738.480 $ 9.270.000 $48.066.768 

MAYORISTAS $ 34.248.438 $ 1.060.704 $ - $ 6.480.000 $ 82.350.000 $124.139.142 

Fuente: Departamento de contabilidad. 

 

 

 

 

 

 



 

 

109 

 

Tabla No 16: Costo Anual de mantener inventario como porcentaje del costo total 

de la mercancía vendida por punto de venta. 

PUNTO DE 

VENTA 

COSTO TOTAL 
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CENTRO $   795.884.525 $   62.334.198 8% 15% 23% 

COLSEGUROS $   258.950.416 $   63.691.938 25% 15% 40% 

ISLA $   939.475.424 $   59.923.962 6% 15% 21% 

PANAMÁ $   250.833.060 $   25.792.812 10% 15% 25% 

CÚCUTA $   462.708.269 $   70.204.860 15% 15% 30% 

CABECERA $   324.273.852 $   85.677.390 26% 15% 41% 

FLORIDA $   294.276.608 $   48.066.768 16% 15% 31% 

MAYORISTAS $ 1.319.064.617 $    124.139.142 9% 15% 24% 

Fuente: Autor 

 

 Costo de ordenar del almacén a los proveedores. 

El cálculo del costo de ordenar se realiza para los proveedores clasificados como 

tipo A, los recursos tenidos en cuenta para calcular el costo de ordenar son el 

tiempo de jefe de logística, el tiempo usado de internet, la papelería usada, y el 

tiempo destinado a la revisión del pedido en físico en el almacén y el tiempo 

requerido para el proceso administrativo de la compra y pago de la mercancía. 

 

Los costos unitarios son calculados a partir de la información entregada por el 

departamento de contabilidad sobre el salario del jefe de logística, el costo de una 
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resma de papel, el valor mensual de la factura de internet que utiliza el jefe de 

logística y el salario de los auxiliares de bodega, quienes revisan el pedido cuando 

lo reciben en físico en el almacén, el salario de los auxiliares de contabilidad 

quienes llevan a cabo el proceso administrativo de compra y pago de la 

mercancía. El cálculo del costo unitario se realiza como se describe en la siguiente 

tabla: 

 

Tabla No 17: Costo unitario de los recursos usados en la realización de un pedido 

a un proveedor. 

RECURSO VALOR UNIDAD 
COSTO 

UNITARIO 

Jefe de Logística $ 1.200.000 Minutos $ 104 

Papelería $ 8.468 Resma $ 17 

Internet $ 92.800 Minutos $ 8 

Auxiliar de Bodega $ 599.200 Minutos $ 52 

Auxiliar administrativo $ 800.000 Minutos $ 69 

Fuente: Departamento de contabilidad. 

 

El total de minutos trabajados al mes son 11520, dato usado para calcular el costo 

unitario del jefe de logística, del internet, del auxiliar de bodega y del auxiliar 

administrativo. Para la papelería se tiene en cuenta que una resma de papel 

contiene 500 hojas. 

 

En el Anexo No 37 se puede observar la cantidad usada de cada recurso y su 

costo total para cada uno de los proveedores tipo A. 
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 Costo de mantener en Bodega. 

Para calcular el costo de mantener, se consulta el costo de la mercancía vendida 

durante el año 2010 y se totalizan los diferentes costos asociados al 

mantenimiento de los inventarios para aplicar la siguiente fórmula: 

 

vendidamercanciatoomedio

anualiCosto
anualmantenerdeCosto

cosPr


  

 

El costo de mantener se calculó para el almacén, teniendo en cuenta los costos 

anuales de espacio, seguridad, servicios públicos y personal, como se muestra a 

continuación: 

 

Tabla No 18: Costo Anual de mantener inventario en el almacén. 

 

PUNTO 

COSTOS ANUALES DE MANTENER 

A
R

R
IE

N
D

O
 

A
L

A
R

M
A

 

T
E

L
É

F
O

N
O

  

E
 I

N
T

E
R

N
E

T
 

P
E

R
S

O
N

A
L

 

T
O

T
A

L
 

ALMACÉN $34.248.438 $1.060.704 $6.480.000 $82.350.000 $ 124.139.142 

Fuente: Autor 

 

Los valores registrados en la Tabla No 18 y 19 están modificados en un porcentaje 

para proteger los datos reales de la empresa, sin embargo esta modificación no 

afecta el cálculo final que se realiza, puesto que es un porcentaje y todos los 

valores se modifican aplicando el mismo factor. 

 

Una vez se calcula el costo anual de mantener, se compara contra el costo de la 

mercancía vendida en el año para a través de la formula descrita anteriormente 
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calcular el costo anual de mantener inventario como porcentaje del costo total de 

la mercancía vendida, como lo muestra la siguiente tabla: 

 

Tabla No 19: Costo anual de mantener inventario como porcentaje del costo total 

de la mercancía vendida del almacén. 
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ALMACEN $1.319.064.617 $  124.139.142 9% 15% 24% 

Fuente: Autor 

8.2.2.2 Plazo de entrega 

El tiempo de suministro de los proveedores, varía de acuerdo con la ubicación de 

cada uno y los tramites que estos realizan para ejecutar la orden de compra. Este 

tiempo empieza desde el momento de realizar el pedido hasta que los productos 

llegan al almacén. En el Anexo No 38 se pueden consultar los tiempos de entrega 

de los proveedores tipo A. 

 

Para el aprovisionamiento de los puntos de venta, el tiempo de entrega del 

almacén a Natunet, Centro, La Isla, Panamá, Colseguros, La florida, Cabecera es 

de 1 día y para Naturnet Cúcuta de 2 días. 
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8.2.2.3 Parametrización del modelo de revisión periódica con demanda 

probabilística para pedidos conjuntos.  

La parametrización del modelo se describe en la Tabla No 20. Los cálculos del 

modelo se aplican tanto a los puntos de venta como al almacén, guardando 

coherencia con las características de operación de la empresa. 

 

Primero se aplica el modelo a uno de los puntos de venta y el procedimiento que 

se realiza para éste, es el mismo para el resto de los puntos de venta. El punto de 

venta con el que se viene trabajando durante este capítulo es Naturnet Centro, por 

lo tanto se continúa con éste.  

 

Tabla No 20: Variables del modelo de revisión periódica para pedidos conjuntos. 

VARIABLE SIGLA UNIDADES 

Pronóstico de la demanda mensual. D Unidades 

Error estándar del pronóstico. SdA Unidades 

Tiempo de entrega del pedido. TE Meses 

Costo del artículo manejado en el inventario. C $/Unidad 

Costo de ordenar. S $/Pedido 

Costo de mantener inventarios. I %/mes 

Tiempo predeterminado de revisión optimo. T* Días 

Cantidad máxima de inventario. M* Unidades 

Cantidad óptima de pedido. Q* Unidades 

Desviación estándar de la distribución DD (T* 

TE). 
S,d Unidades 

Número de desviaciones estándar de la media 

de la distribución DD (T* TE). 
Z Unidades 

Fuente: Autor 
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 Aplicación del modelo de inventarios a Naturnet Centro. 

Primero se determina del tiempo de revisión común, es decir T*, para Naturnet 

Centro a través de la siguiente ecuación: 

 




ii DCI

S
T

2
*  

Al reemplazar se tiene, 

 

mesesT 06,0
521.384.28*%23

)788.12(*2
*   

 

El resultado anterior indica que cada 0,06 meses o lo que es lo mismo, cada 2 

días se le debe generar el pedido al punto Naturnet Centro. En la siguiente tabla 

se puede observar el resultado de calcular el tiempo de revisión para cada uno de 

los ocho puntos de venta. 

 

Tabla No 21: Tiempo predeterminado de revisión por punto de venta. 
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CENTRO $  12.788 23% $ 28.384.521 0,06 2 

ISLA $  12.788 21% $ 13.019.057 0,10 3 

CUCUTA $  12.788 30% $ 12.839.257 0,08 2 

CABECERA $    9.634 41% $   4.221.092 0,11 3 

FLORIDA $    6.514 31% $   3.782.123 0,11 3 

COLSEGUROS $    6.514 40% $   4.458.799 0,09 3 
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PANAMA $    6.514 25% $   4.097.848 0,11 3 

MAYORISTAS $  22.216 24% $43.108.394 0,07 2 

Fuente: Autor 

 

Con el objetivo de garantizar que no existan faltantes de las referencias de los 

proveedores tipo A en los puntos de venta, se define con la gerencia un nivel de 

servicio del 99%. En base a la tabla de la distribución normal estándar, se 

encuentra que el valor de Z para una probabilidad del 99%, es Z= 2,98 

desviaciones. 

 

El siguiente paso es calcular el nivel máximo de inventario que se puede mantener 

para cada referencia de producto (M*), como lo indica la siguiente expresión: 

)()*(* ,́
´

dSZTETdM   

TETSdS d  *,́
´

 

 

Aplicando esta fórmula al la referencia Vitacerebrina 20 tab y 10 ampo Bik France 

se tiene, 

unidadesM 29)03,006,0*19*98,2())03,006,0(127(*   

 

Este cálculo se realiza para cada una de las referencias de los proveedores tipo A, 

por punto de venta, en los Anexos No 39, 40, 41, 42, 43, 44, 45 y 46 se pueden 

consultar los cálculos completos de cada uno de los puntos de venta. 

 

Concluyendo, la política de inventario para el punto Naturnet Centro es revisar el 

nivel de inventario cada 2 días para todas sus referencias y establecer un pedido 

de reaprovisionamiento para la diferencia entre el máximo inventario calculado 

para cada referencia y el inventario disponible en el momento de la revisión.  
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Según la política de inventario definida, dentro de la cantidad máxima a pedir (M*) 

están incluidas las existencias de reserva o inventario de seguridad que se deben 

mantener en inventario durante el tiempo entre las revisiones más el tiempo de 

entrega, estas existencias de reserva están dadas por la ecuación: 

 

)( ,́
´

dSZreservadesExistencia   

 

Lo que indica que las existencias de reserva para la referencia Vitacerebrina 20 

tab y 10 ampo Bik France durante (T*+TE), son 17 unidades. 

 

Partiendo de la política de inventario se puede determinar el nivel de inventario 

promedio mensual que estará en las estanterías de un determinado producto. Este 

inventario promedio hace referencia al total de las existencias regulares más las 

existencias de seguridad, es decir: 

 

Inventario promedio = Existencias regulares + Existencias de seguridad 

 

)(
2

* ,dSZ
dT

promedioInventario   

 

Tomando los datos de la referencia Vitacerebrina 20 tab y 10 ampo Bik France y 

reemplazando en la ecuación anterior tenemos, 

 

unidadespromedioInventario 2117
2

06,0*127
  

 

El nivel de servicio es la tasa de disponibilidad de un artículo en el inventario, y 

esta dado por la ecuación: 
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dT

zEdS
SL

*

)(*
1

,

  

 

E(z)= unidad normal de pérdida integral cuyos valores están tabulados como 

función de la desviación normal Z. 

 

Como se determina mantener un nivel de servicio de 99%, Z(0,99)=2,98, según la 

tabla de unidad de pérdida integral el valor de E(z) es igual a 0,004. 

 

El nivel de servicio que se alcanza con los parámetros establecidos para la política 

de inventarios de la referencia  Vitacerebrina 20 tab y 10 ampo Bik France es: 

 

997,0
127*06,0

004,0*7,5
1 SL  

 

Es decir, la tasa de disponibilidad del artículo lograda por la política de inventario 

para esta referencia es del 99% de probabilidad de tener siempre este producto en 

inventario. 

 

 Aplicación del modelo de inventarios al almacén. 

Para la aplicación del modelo de inventario al almacén se toma uno de los 

proveedores tipo A, Laboratorios Natural Freshly y se calculan todas las variables 

del modelo de tal forma que el mismo procedimiento aplicado a este, funciona 

para los demás proveedores tipo A. 

 

Primero se determina del tiempo de revisión común, es decir T*, para Natural 

Freshly, a través de la siguiente expresión: 
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


iidCI

S
T

2
*  

 

Es importante aclarar que en este punto es donde se consolidan todas las 

necesidades de los puntos de venta. Por lo tanto para la política global el d i es la 

sumatoria de los pronósticos de cada una de las referencias del proveedor en los 

ocho puntos de venta. 

 

Al reemplazar la ecuación, 

 

mesesT 1,0
782.211.15*%24

)226.9(*2
*   

 

El resultado de la ecuación anterior lo que indica es que cada 0,1 meses o lo que 

es lo mismo, cada 3 días se debe generar el pedido a Natural Freshly. En la 

siguiente tabla se puede observar el resultado de calcular tiempo de revisión para 

cada uno de los proveedores tipo A. 

 

Tabla No 22: Tiempo predeterminado de revisión por  proveedor tipo A. 
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GÓMEZ JOSÉ $30.142 24% $41.727.718 0,08 2 

ELITE NISSIM & CIA  $ 7.473 24% $   230.747 0,52 16 

LABORATORIOS 

NATURAL FRESHLY 
$18.941 24% $15.211.782 0,10 3 

LIU FEN PING $18.941 24% $15.341.564 0,10 3 
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TERBELL EU $15.821 24% $4.714.800 0,17 5 

LAB. MARIA SALOME $13.779 24% $8.664.922 0,12 3 

QUINTERO HERNAN $ 7.993 24% $   202.935 0,57 17 

NATURAL MEDY LTDA $18.941 24% $4.061.909 0,20 6 

MARTINEZ CACERES 

GONZALO 
$ 9.293 24% $7.167.004 0,10 3 

LAB. DUBAC LTDA $15.821 24% $2.498.883 0,23 7 

LUIS ARTURO 

FUENTES VARGAS 
$10.073 24% $3.357.228 0,16 5 

LAB. NATURFAR LTDA $15.821 24% $2.677.847 0,22 7 

LAB. FUNAT S.A. $14.781 24% $3.865.128 0,18 5 

ESCOBAR URREA 

JAIME 
$14.781 24% $3.705.584 0,18 5 

RAMON ARBOLEDA $10.073 24% $   483.041 0,42 13 

Fuente: Autor 

 

Con el objetivo de garantizar que no existan faltantes de las referencias de los 

proveedores tipo A, se define con la gerencia un nivel de servicio del 99%. Basado 

en la tabla de la distribución normal estándar, se puede encontrar el valor de Z 

para una probabilidad del 99%, y es Z= 2,98 desviaciones. 

 

El siguiente paso es calcular el nivel máximo de inventario que se puede mantener 

(M*), de las diferentes referencias de productos, como lo indica la siguiente 

expresión: 

)()*(* ,́
´

dSZTETdM   

TETSdS d  *,́
´
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Para la referencia Propoleo 350 gr freshly es el siguiente, 

 

unidadesM 10517,01,038*98,2)17,01,0(170*   

 

Estos cálculos se realizan para cada uno de los proveedores tipo A y se pueden 

consultar en los Anexos No 47, 48, 49, 50, 51, 52, 53, 54, 55, 56, 57, 58, 59, 60, 

61, 62, 63 y 64. 

Concluyendo, la política de inventario para el proveedor Natural Freshly es revisar 

el nivel de inventario cada 3 días para todas sus referencias y establecer un 

pedido de reaprovisionamiento para la diferencia entre el máximo inventario 

calculado para cada referencia y el inventario disponible en el momento de la 

revisión. Estos niveles de inventario hacen referencia al total de Naturnet, es decir 

al consolidado de los ocho puntos de venta pues finalmente la empresa compra 

para luego abastecerlos. 

 

El inventario de seguridad para la política general se calcula de acuerdo al tiempo 

de entrega de los proveedores tipo A, para Natural Freshly se calcula a 

continuación, 

TETSdS d  *,́
´

 

Para la política global, la Sd es la sumatoria de los errores de pronóstico para cada 

uno de los puntos de venta, en el caso de la referencia Propoleo 350 gr freshly es, 

Sd = 7+6+5+2+2+4+1+11 = 38 unidades 

Por lo tanto el inventario de seguridad a mantener es, 

unidadesseguridaddeInventario 5917,01,038*98,2   
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Partiendo de la política de inventario se puede determinar el nivel de inventario 

promedio mensual que estará un determinado producto en toda la empresa. Este 

inventario promedio hace referencia al total de las existencias regulares más las 

existencias de seguridad, es decir: 

 

Inventario promedio = Existencias regulares + Existencias de seguridad 

 

)(
2

* ,dSZ
dT

promedioInventario   

 

Tomando los datos de la referencia Propoleo 350 gr freshly y reemplazando en la 

ecuación anterior se tiene, 

 

unidadespromedioInventario 6758
2

1,0*170
  

 

El nivel de servicio es la tasa de disponibilidad de un artículo en el inventario, y 

esta dado por la ecuación: 

 

dT

zEdS
SL

*

)(*
1

,

  

 

E(z)= unidad normal de perdida integral cuyos valores están tabulados como 

función de la desviación normal Z. 

 

Como se determina mantener un nivel de servicio de 99%, Z(0,99)=2,98, según la 

tabla de unidad de pérdida integral el valor de  E(z) es igual a 0,004. 

 

El nivel de servicio que se alcanza con los parámetros establecidos para la política 

de inventarios de la referencia Propoleo 350 gr freshly es: 
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991,0
170*1,0

004,0*38
1 SL  

 

Es decir, la tasa de disponibilidad del artículo lograda por la política de inventario 

para esta referencia es del 99% de probabilidad de tener siempre este producto en 

inventario. 

 

En resumen: 

Con el modelo de revisión periódica para pedidos conjuntos, se determina que si 

se proyecta cumplir con un nivel de servicio del 99% durante el tiempo entre 

revisiones más el tiempo de entrega, se debe hacer una revisión periódica cada 3 

días para todos los productos del portafolio del laboratorio Natural Freshly. Para la 

referencia Propoleo 350 gr freshly se debe realizar un pedido por la diferencia 

entre un nivel de inventario máximo (M*) de 104 unidades y la cantidad existente 

en inventario en el momento de la revisión. Para los puntos de venta se definieron 

también los periodos de reaprovisionamiento y las cantidades máximas a 

almacenar de cada una de las referencias de los proveedores tipo A. 

8.3 Indicadores de gestión 

Los indicadores propuestos para monitorear la gestión de inventarios se enfocan 

en medir los niveles de inventario y la rotación del mismo. 

 

 Rotación del Inventario 

Permite conocer el número de veces que rota el inventario en el almacén. Se 

define como las ventas totales divididas entre el inventario total. La ficha técnica 

de este indicador se muestra en la Tabla No 23. 
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Tabla No 23: Ficha técnica del indicador Rotación de inventario 

CARACTERISTICAS DESCRIPCIÓN 

Nombre del Indicador  Rotación de Inventarios 

Objetivo del Indicador Controlar la cantidad de productos 

almacenados 

Formula 
vecesdenúmero

promedioInventario

acumuladasVentas
  

Unidad de Medida Número de veces 

Fuente de Información Sistema de Información  

Periodicidad Mensual 

Análisis y control Semestral 

Responsable Director Administrativo 

Fuente: Autor 

 

Este indicador debe ser analizado para cada uno de los proveedores tipo A de la 

empresa para llevar un control del comportamiento de cada, así mismo se propone 

monitorear los niveles de inventario generales de la empresa, así como los de 

cada proveedor tipo A, a través de graficas  como se muestra en las Figuras No 

17, 18 y 19. 
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Figura No 17: Niveles de inventario de Naturnet durante la realización del 

proyecto. 

Fuente: Autor 

 

La gráfica anterior permite monitorear el comportamiento de los niveles de 

inventario de toda la empresa. En ésta se observa una disminución importante de 

inventario entre los meses de junio de 2010 y enero de 2011, lo que muestra 

resultados exitosos de las políticas implementadas para el control de las compras 

y la administración de los inventarios.    

 

Figura No 18: Niveles de inventario de las referencias en políticas de compras 

durante la realización del proyecto. 

Fuente: Autor 
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La grafica anterior muestra que la empresa se está aprovisionando de lo que 

realmente necesita, por lo que a pesar de que el inventario de las referencias en 

políticas aumenta el inventario general de la empresa disminuye. 

 

 

Figura No 19: Nivel de inventario del laboratorio Natural Freshly al inicio del 

proyecto y actualmente. 

Fuente: Autor 

 

Esta grafica muestra una disminución clara del nivel de inventario del laboratorio 

Natural Freshly, cambiando el concepto de inventarios por el de rotación.  
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9. CONCLUSIONES 

 

 La comercialización de bienes requiere fortalecer las actividades que 

integran el sistema logístico, específicamente la gestión de 

aprovisionamiento, almacenamiento e inventarios pues el éxito en este tipo 

de actividad consiste en tener el producto deseado, en el sitio requerido, en 

el momento solicitado, en la cantidad demandada, con la calidad exigida y a 

un precio razonable. 

 Cuando se planean las necesidades de aprovisionamiento, almacenamiento 

e inventarios, los dilemas a resolver son: 1. Cómo gestionar la cantidad de 

bienes que se adquieren y 2. Cómo se define la cantidad de bienes a 

adquirir  para atender de manera adecuada las necesidades de los clientes.  

 Cuando la cantidad de productos a gestionar es bastante grande y su 

incidencia en relación con alguna característica es bastante dispar, se hace 

necesario emplear un sistema que permita clasificar de manera adecuada 

la importancia de los artículos. 

 Para que la logística de una empresa comercial mejore su eficiencia 

necesita ir de la mano de un buen sistema de información, que recopile, 

almacene y permita procesar los datos que son resultado de las actividades 

diarias de la operación, y aun más cuando los volúmenes de información 

son altos. 

 El éxito de los procesos y de las funciones de la logística no solo dependen 

de un buen sistema de información, sino del uso que las personas a cargo 

le dan, el correcto ingreso de los datos, la correcta manipulación de los 

mismos y en general la calidad en su administración es lo que finalmente 

permite el éxito de todas las actividades. 

 La resistencia al cambio es un factor que está presente en todas las 

actividades de mejoramiento que se realizan, sin embargo su presencia no 

es sinónimo de fracaso, sino por el contrario de una gran oportunidad de 
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mostrarle a las personas que existen mejores formas para realizar las 

actividades. 

 Lo que no se mide, no se controla y por lo tanto es imposible de administrar. 

En Naturnet Colombia la implementación de indicadores de gestión 

demostró una gran mejoría en los resultados de las actividades, 

principalmente en el crecimiento de las ventas de la empresa. 

 El compromiso y la motivación son factores claves para el buen desempeño 

y el éxito de las labores de los empleados, cuando estos dos factores no 

existen, los resultados son claramente pobres y no hay disposición para 

realizar cambios en la forma de trabajar. 

 La logística de una empresa comercial cimienta sus bases sobre un gran 

trabajo en equipo de todos los empleados de las diferentes áreas de ésta, 

en este tipo de empresas cuando uno falla o se detiene, toda la cadena lo 

hace, por lo tanto es indispensable la existencia de un buen clima 

organizacional, trabajando siempre con la convicción de que se es uno solo. 

 La documentación, especificidad y claridad de los procesos, 

procedimientos, actividades y tareas son claves para el desarrollo exitoso 

de los mismos, así como para consolidar el capital intelectual que yace en 

el talento humano de la empresa. 

 El comportamiento de las ventas en una empresa comercializadora de 

productos naturales es muy variable debido a que el mercado todo el 

tiempo está incluyendo productos nuevos, por lo tanto generalizar un 

modelo de pronósticos para todas las referencias de productos no es una 

decisión conveniente y si lo es identificar el modelo que más se ajusta a 

cada una de las referencias como se planteó en el proyecto. 

 Debido a las mismas características expuestas en el punto anterior, el 

modelo de inventario que mejor se ajusta a las condiciones actuales de la 

empresa es el de revisión periódica con demanda probabilística para 

pedidos conjuntos. 
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 Las limitaciones y barreras solo existen en la mente de las personas, la vida 

empresarial es un mundo amplio de oportunidades para mejorar, para 

cambiar y para contribuir al desarrollo en general. 

 Finalmente se considera que el presente proyecto representa un gran valor 

para Naturnet Colombia, pues no solo sirve de impulso al cambio, sino que 

demuestra los resultados que se pueden alcanzar aplicando conceptos, 

teorías, modelos matemáticos y el talento de las personas, a la realidad 

empresarial desde el punto de vista de la Ingeniería Industrial. 

 

10. RECOMENDACIONES 

 

 Con el propósito de evitar accidentes, es necesario la realización de un 

análisis de riesgos en la bodega de la empresa que permita la detección de 

puntos críticos. Con este análisis se lograra generar estrategias que 

permitan brindarle a los trabajadores seguridad en la realización de las 

actividades diarias. 

 No descuidar el sistema logístico y seguir mejorando continuamente por 

medio de la constante renovación de los objetivos, estableciendo 

estrategias de mejora que estén acordes al entorno cambiante. 

 Para mejorar el análisis del comportamiento de la demanda de los 

productos que maneja la empresa, se recomienda realizar un pronóstico 

que contemple la estacionalidad de cada referencia cuando se recopilen 

todos los datos necesarios para este cálculo. 

 La motivación es un factor importante para el desarrollo efectivo del sistema 

logístico, por lo tanto, se recomienda establecer programas de capacitación 

e incentivos al personal de la empresa, con la finalidad de dar continuidad a 

todos los cambios realizados y entrar en el camino del mejoramiento 

continuo. 
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 Estudiar la posibilidad de cambiar el sistema de información con el que se 

trabaja actualmente, dado que aunque es muy completo, no es un sistema 

multitarea por lo que no permite realizar varios procedimientos del mismo 

tipo al tiempo lo cual retrasa muchas veces las actividades de la empresa. 

 Realizar una actualización de los manuales de funciones de toda la 

empresa para dejar claridad en las responsabilidades de cada cargo en las 

tareas y actividades que se realizan, esto con el fin de facilitar el 

empoderamiento de las personas. 

 Se recomienda a la dirección de la empresa continuar y dar ejemplo en el 

proceso de mejora continua, ejecutando las actividades de seguimiento y 

control necesarias para identificar oportunidades de mejora, infundiendo en 

los empleados, una cultura de planificación, incentivando el uso de la 

tecnología como apoyo en la gestión de las operaciones, y lo más 

importante, diseñando los mecanismos necesarios para garantizar la 

eficiencia de cada uno de los recursos que intervienen en el proceso. 
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12. ANEXOS 

 

Anexo No 1. Cuestionario de identificación de cargos. 

 

 

Identificación del Puesto de Trabajo: 

 

Nombre del puesto: 

__________________________________________________________________ 

División: 

__________________________________________________________________ 

Departamento/Unidad: 

_________________________________________________________________ 

Dependencia Directa: 

_________________________________________________________________ 

Fecha de aplicación: 

_________________________________________________________________ 

 

Identificación del ocupante del puesto de Trabajo: 

 

Nombre: 

__________________________________________________________________ 

Horario de trabajo: 

__________________________________________________________________ 

Formación académica: 

__________________________________________________________________ 

Antigüedad en el Servicio: 

__________________________________________________________________ 
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Descripción del Puesto de Trabajo: 

 

a. Cuál es el objetivo general del puesto de trabajo? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________ 

 

b. Las tareas de este puesto se clasifican primordialmente como de carácter 

(marque con una X solo una respuesta) 

 

 Directivo  

 Profesional  

 Técnico 

 Auxiliar Administrativo 

 Otro cual?: 

 

c. Elabore una relación de las Principales Tareas que realiza en el puesto y el 

porcentaje de tiempo laboral que usted estima dedica a cada una de ellas. 

 

Tarea Principal % Tiempo Laboral 
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d. Elabore una relación de las Tareas Secundarias que realiza en el puesto y el 

porcentaje de tiempo laboral que usted estima dedica a cada una de ellas. 

 

Tarea Secundaria % Tiempo Laboral 

  

  

  

  

  

  

 

e. ¿Cuáles son las responsabilidades que se encuentran adscritas a su puesto de 

trabajo? ¿Cuál es el peso relativo que en su opinión tiene cada una de ellas? 

(Califique de uno a cinco asumiendo el número 1 como poco relevante para su 

cargo y el número 5 como muy relevante). 

 

RESPONSABILIDAD 
No 

aplica 
Aplica Calificación 

Responsabilidad sobre bienes de la organización.    

Responsabilidad sobre el tratamiento de 

información  

   

Supervisión del trabajo de otras personas    

Manejo de dinero, títulos o documentos afines    

Responsabilidad de manejo de información     

Responsabilidad en relaciones públicas    

Responsabilidad en la confidencialidad de la 

información 

   

Otro cual:    
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f. ¿Cuáles de las aptitudes descritas a continuación son deseables o esenciales 

para el desempeño del puesto y en qué grado? 

 

Característica 
No 

necesaria 
Deseable Esencial 

Rapidez de decisión    

Habilidad expresiva    

Coordinación general    

Iniciativa    

Creatividad    

Capacidad de juicio    

Atención    

Comprensión de lectura    

Cálculo    

Redacción    

Nivel Académico    

Trabajo de equipo    

Liderazgo    

Sociabilidad    

Comunicación interpersonal    

Orden y organización    

Minuciosidad    

 

g. ¿Cuáles de las siguientes tareas usted realiza para obtener información técnica 

que su puesto de trabajo requiere? Compare el tiempo que usted dedica a esta 

tarea en relación con el que emplea en realizar otras asociadas a su trabajo.  

(Marque con una X sólo en aquellas tareas que usted realiza).  
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Tareas 

Tiempo usado en comparación 

con las otras tareas que realiza en 

su puesto 

Muy 

poco 
Poco promedio Mayor 

Participación en cursos o seminarios 

relacionados con su trabajo. 

    

Estudiar los programas y los sistemas 

de información existentes para obtener 

y mantener la familiaridad con estos. 

    

Asistir a reuniones de información en 

que se definan normas de 

procedimientos. 

    

Consultar a compañeros de trabajo a fin 

de intercambiar experiencias. 

    

Consultar a otros equipos técnicos del 

Servicio para intercambiar nuevas ideas 

y técnicas. 

    

Asistir a reuniones para ver estado de 

avance de proyectos. 

    

Asistir a reuniones de equipo para 

revisar estrategias del departamento o 

división. 

    

Discutir los planes y objetivos del 

departamento con el jefe.  

    

 

h. Respecto de las comunicaciones que requiere establecer para el cumplimiento 

de su trabajo, clasifique en términos de qué tan importante resulta la actividad que 

se señala para el logro de los objetivos del puesto, según codificación adjunta. 
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Código de importancia para este 

puesto 

N: No corresponde 

1 : Muy bajo 

2 : Bajo 

3 : Promedio 

4 : Alto 

5 : Extremo 

 

Comunicación Escrita: 

 

Código Tareas 

 Escribir (Escribir o dictar cartas, informes, en general aquellas en 

las cuales el interesado elabora el material escrito) 

 

Comunicación Oral: 

 

Código Tareas 

 Asesoría (guía a individuos acerca de la resolución de problemas 

por medio de principios profesionales, legales, financieros, etc.) 

 Negociar (Tratar con los demás con el fin de llegar a un acuerdo o 

solución en materias relativas a trabajo que desempeña en el 

puesto). 

 Persuadir (Tratar con los demás para influir en ellos con respecto 

a alguna acción o punto de vista).  

 Instruir (Impartir a otros conocimientos o habilidades, ya sea de 

manera formal o informal) 

 Entrevistar (Conducir entrevistas dirigidas hacia objetivos 
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específicos relacionados con la organización) 

 Intercambio de información habitual (Dar y recibir información 

relacionada con el trabajo de naturaleza habitual) 

 Discurso Público (ofrecer charlas, conferencias, exposiciones 

formales ante un público relativamente numeroso). 

 

i. ¿Considera usted que para el buen desempeño del puesto se requiere 

experiencia anterior en puestos similares? (marque con una X solo una 

respuesta). 

No necesaria: ____ Deseable: ____ 

A los menos 1 año: 

Entre 1 y 3 años: 

Más de 3 años: 

 

j. ¿Cómo calificaría usted las condiciones físicas en que trabaja la persona que 

desempeña este puesto? 

___ Excelentes ___ Buenas ___ Regulares ___ Malas 
___ Muy 

malas 

 

Exponga brevemente los argumentos que justifican su respuesta: 

 

h. ¿Está sometida la persona que desempeña el puesto a presiones psicológicas 

especiales? 

___ 

Permanentemente 
___ A veces ___ Rara vez ___ Nunca 

 

Fundamente brevemente su respuesta: 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________ 
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Anexo No 2. Formato de orden de compra inicial 

 

 

DESCRIPCIÓN PRODUCTOS CANTIDAD 
NOMBRE DEL 

LABORATORIO 
CONFIRMA 
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Anexo No 3. Cuestionario de diagnóstico de la gestión de proveedores 

 CUESTIONARIO DIAGNÓSTICO RELACIÓN CON 

PROVEEDORES 

APLICADO A : 

CARGO: FECHA: 

 

Objetivo: Conocer el estado de las relaciones con los proveedores de la 

empresa. 

1.  ¿Cuál es el proceso para realizar una compra? 

_________________________________________________________________ 

2. ¿En qué momento se realiza una compra? 

__________________________________________________________________ 

3. ¿Cómo son las negociaciones con los proveedores? 

__________________________________________________________________ 

4. ¿Se Programan las citas para realizar los pedidos a los proveedores? 

__________________________________________________________________ 

5. ¿Cuál es el procedimiento para incluir a un nuevo proveedor? 

__________________________________________________________________ 

6. ¿Cómo son las políticas de pago establecidas con sus proveedores? 

__________________________________________________________________ 

7. ¿Se conocen los tiempos de entrega por parte de los proveedores? 

__________________________________________________________________ 

8. ¿Se conocen las políticas de devoluciones de los proveedores? 

__________________________________________________________________ 

9. ¿Se realiza evaluación del desempeño de los proveedores? 

__________________________________________________________________ 
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Anexo No 4. Listado de proveedores codificados en el sistema 

 

PROVEEDOR 
ROTACIÓN 

MENSUAL 
STOCK 

MESES DE 

STOCK 

DISTRIBUCIONES NATURAL PLANET 0 73 ∞ 

BALLESTEROS OSORIO LUZ ADRIANA 0 9 ∞ 

SPEEDO 0 29 203 

CLAIROL 1 95 166 

PRODUCT NATURAL 6 737 128 

TELEBUCARAMANGA 0 25 88 

RAJASTHAN 0 34 79 

ORIFLAME DE COLOMBIA S.A. 0 32 75 

SIKUANI 5 321 66 

BRENDA VITAL 1 48 56 

GUSING E.U 12 605 52 

NEW LAB NUTRITION LTDA 174 7249 42 

LABORATORIOS EL PANAL 21 827 40 

HAIKO NATURAL LTDA 1 30 35 

DERMANAT 1 24 34 

NUFORMA NATURALS 1 31 31 

DIAZ EDUARDO 1 23 24 

FITOMEDICA 107 2485 23 

TELEVENTAS S.A 2 46 22 

PIÑEROS CORPAS PHARMA 21 429 21 

NATURE MADE 0 4 20 

PHARMA VIDA 32 620 20 

NAPROLAB 4 72 19 

VITAMEAL 5 97 18 
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PROVEEDOR 
ROTACIÓN 

MENSUAL 
STOCK 

MESES DE 

STOCK 

AROBELL -MULTIBELLEZA  8 120 15 

HUANG KUO CHANG 346 5191 15 

LABORATORIOS ROSS D ELLEN LTDA 4 55 15 

BIOVIDA ESENCIAL S.A 1 18 14 

LABORATORIOS HERBACOL 

COLOMBIA EU 
45 643 14 

NATURCOL 11 159 14 

LOREAL PARIS 1 12 14 

COMPETITION 0 4 14 

ADRIANGEL LTDA 14 186 13 

NUTRABOLICS 4 46 13 

PROMERCOL 26 339 13 

REVISAR NIT 900063977 34 432 13 

VALEO 4 47 11 

LABORATORIOS NICOLE S.A. 234 2561 11 

ANA MARIA 0 3 11 

NATUR PAUL 1 12 9 

DAZA HERNANDEZ LUZ ADRIANA 126 1173 9 

Edelmira Reyes 40 372 9 

CONFECCIONES Y DISTRIBUCIONES  15 134 9 

ALFA VITAMIN 42 350 8 

DISNALPROT SA 10 87 8 

GIOVANNY OSPINA 26 221 8 

ELITE NISSIM & CIA S EN C 65 543 8 

GOLDEM NATURAL 32 242 8 

GAMA 2000 27 204 8 
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PROVEEDOR 
ROTACIÓN 

MENSUAL 
STOCK 

MESES DE 

STOCK 

OPTIMUM NUTRITION 325 2400 7 

CI JULEPS PHARMA LTDA 27 186 7 

ACCESORIOSJG 13 86 7 

LABORATORIO ORTPI E.U 35 225 6 

COLOR 1 90 565 6 

QUINTERO GAMBOA GLADYS LUCIA 315 1924 6 

NONG-GA WON CO., LTD 51 298 6 

TRUJILLO MEJIA DANILO 44 251 6 

FLOREZ ORTIZ LUIS ANTONIO 71 393 6 

ORTIZ VILLADA GERMAN 108 584 5 

NATURALIA COLOMBIA EU 2272 12135 5 

JHON HERNANDEZ 46 246 5 

LABORATORIES NATURAL FACTOR 78 408 5 

INTERMARKETING EXPRESS S.A 1 3 5 

PLANTARUM 59 287 5 

ORBE NUTRICION LTDA 54 254 5 

ZEA ORTEGON OSCAR DANNY 27 128 5 

CORPORACION ECONOMICA 

INTERNACIONAL DE JIANGXI 
155 716 5 

COSMETICOS DAYS 2 7 4 

JULIAO COSMETICOS 7 31 4 

NATROL 7 30 4 

DISTRIBUCIONES YEGAR 36 141 4 

EDELVIT 2407 9277 4 

PRAME 380 1420 4 

NOW 54 200 4 
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PROVEEDOR 
ROTACIÓN 

MENSUAL 
STOCK 

MESES DE 

STOCK 

BELL FRANZ INTERNACIONAL 57 209 4 

GUTIERREZ PELAEZ ALEXANDER 170 623 4 

MORENO GARCIA ROJAS E HIJOS Y 

CIA S C S 
91 334 4 

PHARMA HEALTH 129 472 4 

ESPINOSA ORDOÑEZ JASSIBE 20 70 4 

LABORATORIOS PANAME 49 175 4 

MASARE 1 5 4 

JAIBEL LTDA 0 1 4 

SOLWAY 111 388 3 

GNC 326 1134 3 

ALMACENES JR LTDA 457 1562 3 

BELLEZA EXPRESS S.A. 239 793 3 

ALFREDO BECK Y CIA LTDA 25 81 3 

VARIOS AMERICANOS 33 104 3 

FLOREZ ESGUERRA JAIME 113 355 3 

LABORATORIOS HEALTH STAR DE 

COLOMBIA LTDA 
6 17 3 

BIGEN COLOMBIA S.A. 304 903 3 

LABORATORIOS DEKAMED LTDA 39 112 3 

LIKE – COLOR 2 6 3 

NATURAL SYSTEM 5 14 3 

SOS CUETARA S.A. 9 25 3 

LABORATORIOS NATURAL FRESHLY  2173 5754 3 

DISTRIBUIDORA OASNATUR LTDA 26 65 2 

COMERCIALIZADORA LIU FEN PING 2253 5483 2 
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PROVEEDOR 
ROTACIÓN 

MENSUAL 
STOCK 

MESES DE 

STOCK 

TREBOLL 801 1878 2 

BSN FINISH FIRST 8 19 2 

WEIDER GLOBAL NUTRITION 82 178 2 

IRENE MELO 312 670 2 

LABORATORIOS DUBAC LTDA 798 1710 2 

LA ISLA 4546 9392 2 

TWINLAB 20 40 2 

PURITANS PRIDE 2 4 2 

UNIVERSAL NUTRITION 300 596 2 

DYMATIZE NUTRITION 65 128 2 

KEOPS FARMACEUTICA EU 56 109 2 

LABORATORIOS RENASE 61 117 2 

NATURES SUNSHINE 16 30 2 

LABORATORIOS DRONAL Y CIA LTDA 103 188 2 

ESCOBAR URREA JAIME 645 1151 2 

ALIMENTOS APIHUILA AYR LTDA 187 330 2 

LABORATORIOS FUNAT S.A. 544 932 2 

AMWAY 24 40 2 

LABORATORIOS PRONABELL LTDA 548 920 2 

NATURNET COLOMBIA LTDA 150 251 2 

MINICA LUCIA GONZALEZ 8 14 2 

INDUSTRIAS BISONTE S.A. 223 365 2 

LABORATORIO NATURFAR LTDA 656 1036 2 

PINZON SERRANO HENRY/SENDA DE 

SALUD 
709 1102 2 

LA INTEGRAL 127 196 2 
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PROVEEDOR 
ROTACIÓN 

MENSUAL 
STOCK 

MESES DE 

STOCK 

LABORATORIOS LEON VANIER LTDA 89 137 2 

MARTINEZ CACERES GONZALO 678 1000 1 

    
LUIS ARTURO FUENTES VARGAS 676 996 1 

PADEL 342 502 1 

TECNAS S.A. 40 57 1 

REGULO LEON MENDEZ HERNANDEZ 497 689 1 

POSTOBON S.A 241 329 1 

CORZO GAMBOA HERMES 201 262 1 

NATURAL MEDY LTDA 912 1161 1 

FOREVER LIVING. 10 12 1 

EDINSON MACIAS 29 34 1 

MORA PACHON LUIS ALBERTO 310 365 1 

MUSCLETECH 176 197 1 

PRODUCTOS ALIMENTICIOS PADEL  55 60 1 

UNIVERSAL PERFECT NUTRITION EU 209 201 1 

SUNDOWN LAB 327 296 1 

UNICITY 2 2 1 

NATURNETCOL 685 547 1 

GENETICS TECH 25 18 1 

VELEZ Y GOMEZ S.A. 75 55 1 

PHARMATON S.A 21 14 1 

BAWIS 58 33 1 

NO - SWEAT DE COLOMBIA LTDA 179 100 1 

ULTIMATE NUTRITION 28 15 1 

NATURE S BLEND DE COLOMBIA LTDA 122 62 1 
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PROVEEDOR 
ROTACIÓN 

MENSUAL 
STOCK 

MESES DE 

STOCK 

PROLAB 15 7 0 

REYES GARCIA ELIAS 160 66 0 

RAMON ARBOLEDA 231 38 0 

LA SANTE VITAL LTDA 0 1 - 

    
CINDY JULIANA COTE 0 0 - 

FARMAVEGS LABTO 0 0 - 

FDC 0 0 - 

GUANTES GYM 1 0 - 

HARVEY ENRIQUE TAVERA OCHOA 0 0 - 

LAB PHARMA WALDESTROM 0 0 - 

LISSETH CAROLINA MOTTA ALDANA 0 0 - 

NUTRIPHARMA 5 0 - 

PAPELERIA 0 0 - 

PRECISION ENGINEERED 0 0 - 

TOTALES GENERALES 37177 129264 1887 
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Anexo No 5. Diagrama de flujo del proceso de recibo y conteo de mercancía 

inicial. 

DIAGRAMA DE FLUJO: RECIBO Y CONTEO DE MERCANCIA INICIAL.

INICIO

Llegada de mercancía a 
la bodega.

DESCRIPCIÓN DEL PROCESO RESPONSABLE DESCRIPCIÓN DE ACTIVIDAD

Auxiliar de Bodega.

Verificar la información de 
la guía contra lo recibido 

físicamente.

Identificar las referencias 
recibidas y contar las cantidades 

de cada una de estas.

Auxiliar de Bodega

Auxiliar de Bodega

Auxiliar de Bodega

Jefe de Logística

Jefe de Logística

Validar los datos del conteo, con 
la información registrada en la 

factura del proveedor.

Se verifican los datos de la guía 
contra la cantidad de cajas 
físicas recibidas, su estado y 
condiciones de embalaje.

Se registran los datos del 
proveedor, transportadora, # de 
guía, # de factura, # de cajas 
recibidas y las observaciones 
pertinentes.

Se identifican las referencias 
recibidas y las cantidades de 
cada una de estas.

Se compara la información 
recolectada en el conteo físico 
de la mercancía con la 
información registrada en la 
factura para validar que sean 
iguales.

Cuando la información de la 
factura es correcta se aprueba el 
ingreso de esta al sistema, 
entregándosela al auxiliar de 
compras sin ningún tipo de 
novedad.
Cuando se presentan 
inconsistencias, se debe llamar 
al proveedor para informarle y 
definir los pasos a seguir para 
solucionar el problema.

Información de 
factura correcta.

Entregar factura 
al auxiliar de 
compras para 

realizar el registro 
de la mercancía. 

SiNo

Llamar al proveedor 
para informar la 
inconsistencia y 

acordar la solución al 
problema.

Se diligencia el formato de no 
conformidad donde debe 
quedar registrada la 
inconsistencia presentada en la 
factura y la negociación 
realizada con el proveedor para 
ajustar esta inconsistencia.

Se reciben la o las cajas 
entregadas por la 
transportadora.

Registrar los datos de la 
mercancía recibida en la 

planilla de recibo de mercancía.

Entregar factura 
al auxiliar de 
compras para 

realizar el registro 
de la mercancía. 

Elaborar un formato 
de No Conformidad.

FIN

Auxiliar de Bodega
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Anexo No 6. Formato de recibo de mercancía inicial 
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Anexo No 7. Formato de no conformidad inicial 
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Anexo No 8. Estado de los proveedores 

 

 

PROVEEDORES ESTADO 

ALFA VITAMIN AMERICANO 

ALMACENES JR LTDA AMERICANO 

BSN FINISH FIRST AMERICANO 

DYMATIZE NUTRITION AMERICANO 

GENETICS TECH AMERICANO 

GNC AMERICANO 

GOLDEM NATURAL AMERICANO 

GUTIERREZ PELAEZ ALEXANDER AMERICANO 

MUSCLETECH AMERICANO 

NOW AMERICANO 

NUTREX AMERICANO 

OPTIMUM NUTRITION AMERICANO 

ORBE NUTRICION LTDA AMERICANO 

PHARMATON S.A AMERICANO 

PROLAB AMERICANO 

REVISAR NIT 900063977 AMERICANO 

SNI LAB AMERICANO 

TWINLAB AMERICANO 

ULTIMATE NUTRITION AMERICANO 

UNIVERSAL NUTRITION AMERICANO 

VALEO AMERICANO 

WEIDER GLOBAL NUTRITION AMERICANO 

TOTAL AMERICANO 22 

ACOSTA RUBIO GERMAN PUNTO DE VENTA 
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PROVEEDORES ESTADO 

CONFECCIONES Y DISTRIBUCIONES FIRLAN S.A. PUNTO DE VENTA 

Edelmira Reyes PUNTO DE VENTA 

LA INTEGRAL PUNTO DE VENTA 

MORA PACHON LUIS ALBERTO PUNTO DE VENTA 

PINZON SERRANO HENRY/SENDA DE SALUD PUNTO DE VENTA 

POSTOBON S.A PUNTO DE VENTA 

REYES GARCIA ELIAS PUNTO DE VENTA 

TOTAL PUNTO DE VENTA 8 

ALIMENTOS APIHUILA AYR LTDA SI SE PIDE 

AMWAY SI SE PIDE 

BABARIA SI SE PIDE 

BAWIS SI SE PIDE 

BELL FRANZ INTERNACIONAL SI SE PIDE 

BELLEZA EXPRESS S.A. SI SE PIDE 

BENAVIDES JOSE SI SE PIDE 

BIGEN COLOMBIA S.A. SI SE PIDE 

CABALLERO DE LA CRUZ HUMBERTO SI SE PIDE 

COLMENARES MARTINEZ ADRIANA CAROLINA SI SE PIDE 

COLOR 1 SI SE PIDE 

COMERCIALIZADORA FERRARA SI SE PIDE 

COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL PHAX SA SI SE PIDE 

COMERCIALIZADORA LIU FEN PING SI SE PIDE 

COMERCIALIZADORA NATUREXITO E.U. SI SE PIDE 

COMERCIALIZADORA TERBELL EU SI SE PIDE 

CORPORACION ECONOMICA INTERNACIONAL DE 

JIANGXI DE COL LTD SI SE PIDE 

CORREDOR AMPARO SI SE PIDE 
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PROVEEDORES ESTADO 

CORZO GAMBOA HERMES SI SE PIDE 

DAZA HERNANDEZ LUZ ADRIANA SI SE PIDE 

DISTRIBUCIONES Y REPRESENTACIONES YEGAR SI SE PIDE 

EDINSON MACIAS SI SE PIDE 

ELITE NISSIM & CIA S EN C SI SE PIDE 

ESCOBAR URREA JAIME SI SE PIDE 

ESPINOSA ORDOÑEZ JASSIBE SI SE PIDE 

FAJARDO EDELMIRA SI SE PIDE 

FEDCO S.A. SI SE PIDE 

FITOMEDICA SI SE PIDE 

FLOREZ ESGUERRA JAIME SI SE PIDE 

FLOREZ ORTIZ LUIS ANTONIO SI SE PIDE 

FOREVER LIVING. SI SE PIDE 

GARCIA HERNANDO SI SE PIDE 

GOMEZ JOSE SI SE PIDE 

GUANTEROS GRACIELA SI SE PIDE 

GUERRERO JOHAN ALEXIS SI SE PIDE 

HERBALIFE SI SE PIDE 

HERRERA RAUL SI SE PIDE 

HUANG KUO CHANG SI SE PIDE 

INDUSTRIAS BISONTE S.A. SI SE PIDE 

IRENE MELO SI SE PIDE 

LAB PHARMA WALDESTROM SI SE PIDE 

LABORATORIES NATURAL FACTOR SI SE PIDE 

LABORATORIO MARIA SALOME S.A. SI SE PIDE 

LABORATORIO NATURFAR LTDA SI SE PIDE 

LABORATORIOS DEKAMED LTDA SI SE PIDE 
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PROVEEDORES ESTADO 

LABORATORIOS DRONAL Y CIA LTDA SI SE PIDE 

LABORATORIOS DUBAC LTDA SI SE PIDE 

LABORATORIOS EL PANAL SI SE PIDE 

LABORATORIOS FUNAT S.A. SI SE PIDE 

LABORATORIOS LEON VANIER LTDA SI SE PIDE 

LABORATORIOS NATURAL FRESHLY S.A. SI SE PIDE 

LABORATORIOS NICOLE S.A. SI SE PIDE 

LABORATORIOS PANAME SI SE PIDE 

LABORATORIOS PRONABELL LTDA SI SE PIDE 

LABORATORIOS RENASE SI SE PIDE 

LABORATORIOS ROSS D ELLEN LTDA SI SE PIDE 

LOPEZ ESTEBAN JORGE DONALDO SI SE PIDE 

LUIS ARTURO FUENTES VARGAS SI SE PIDE 

MARTINEZ CACERES GONZALO SI SE PIDE 

MEDINAT SI SE PIDE 

MERCADO ELSIE SI SE PIDE 

MORENO GARCIA ROJAS E HIJOS Y CIA S C S SI SE PIDE 

NATURAL MEDY LTDA SI SE PIDE 

NATURAL PRODUCTS COMPANY LTDA SI SE PIDE 

NATURALIA COLOMBIA EU SI SE PIDE 

NATURNETCOL SI SE PIDE 

NO - SWEAT DE COLOMBIA LTDA SI SE PIDE 

OMNILIFE SI SE PIDE 

PADEL SI SE PIDE 

PLANTARUM SI SE PIDE 

PRAME SI SE PIDE 

QUINTERO GAMBOA GLADYS LUCIA SI SE PIDE 
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PROVEEDORES ESTADO 

QUINTERO HERNAN SI SE PIDE 

RAMON ARBOLEDA SI SE PIDE 

REGULO LEON MENDEZ HERNANDEZ SI SE PIDE 

RIVIERE VILLAMIZAR Y CIA S EN C SI SE PIDE 

SOS CUETARA S.A. SI SE PIDE 

SUNDOWN LAB SI SE PIDE 

TECNAS S.A. SI SE PIDE 

TREBOLL SI SE PIDE 

TRUJILLO MEJIA DANILO SI SE PIDE 

UNIVERSAL PERFECT NUTRITION EU SI SE PIDE 

UNIVERSO NATURAL S.A. SI SE PIDE 

VALENCIA MARTINEZ SI SE PIDE 

VARIOS AMERICANOS SI SE PIDE 

VELEZ Y GOMEZ S.A. SI SE PIDE 

VILLAMIZAR JUAN CARLOS SI SE PIDE 

ZAMORA PRIETO SAMUEL ESTEBAN SI SE PIDE 

ZUÑIGA MARIA EUGENIA. SI SE PIDE 

TOTAL SI SE PIDE 89 

ACCESORIOSJG NO SE PIDE 

ADRIANGEL LTDA NO SE PIDE 

ALFREDO BECK Y CIA LTDA NO SE PIDE 

ANA MARIA NO SE PIDE 

AROBELL -MULTIBELLEZA INTERNACIONAL Y CIA 

LTDA NO SE PIDE 

BALLESTEROS JUAN NO SE PIDE 

BALLESTEROS OSORIO LUZ ADRIANA NO SE PIDE 

BIOVIDA ESENCIAL S.A NO SE PIDE 
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PROVEEDORES ESTADO 

BRENDA VITAL NO SE PIDE 

CI JULEPS PHARMA LTDA NO SE PIDE 

CINDY JULIANA COTE NO SE PIDE 

CLAIROL NO SE PIDE 

COMERCIALIZADORA VELCLA NO SE PIDE 

COMPETITION NO SE PIDE 

COSMECOL NO SE PIDE 

COSMETICOS DAYS NO SE PIDE 

DERMANAT NO SE PIDE 

DIAZ EDUARDO NO SE PIDE 

DISNALPROT SA NO SE PIDE 

DISTRIBUCIONES CEGAM NO SE PIDE 

DISTRIBUCIONES NATURAL PLANET NO SE PIDE 

DISTRIBUIDORA OASNATUR LTDA NO SE PIDE 

FARMAVEGS LABTO NO SE PIDE 

FDC NO SE PIDE 

GAMA 2000 NO SE PIDE 

GIOVANNY OSPINA NO SE PIDE 

GLOBAL NUTRITION NO SE PIDE 

GLOBAL PRODUCTS LTDA NO SE PIDE 

GUANTES GYM NO SE PIDE 

GUSING E.U NO SE PIDE 

HAIKO NATURAL LTDA NO SE PIDE 

HARVEY ENRIQUE TAVERA OCHOA NO SE PIDE 

INTER LIGTH NO SE PIDE 

INTERMARKETING EXPRESS S.A NO SE PIDE 

JAIBEL LTDA NO SE PIDE 
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PROVEEDORES ESTADO 

JHON HERNANDEZ NO SE PIDE 

JULIAO COSMETICOS NO SE PIDE 

KEOPS FARMACEUTICA EU NO SE PIDE 

LA SANTE VITAL LTDA NO SE PIDE 

LABORATORIO ORTPI E.U NO SE PIDE 

LABORATORIOS HEALTH STAR DE COLOMBIA LTDA 

C.I. NO SE PIDE 

LABORATORIOS HERBACOL COLOMBIA EU NO SE PIDE 

LIKE – COLOR NO SE PIDE 

LISSETH CAROLINA MOTTA ALDANA NO SE PIDE 

LOREAL PARIS NO SE PIDE 

MASARE NO SE PIDE 

MINICA LUCIA GONZALEZ NO SE PIDE 

NAPROLAB NO SE PIDE 

NATROL NO SE PIDE 

NATUR PAUL NO SE PIDE 

NATURAL SYSTEM NO SE PIDE 

NATURCOL NO SE PIDE 

NATURE MADE NO SE PIDE 

NATURE S BLEND DE COLOMBIA LTDA NO SE PIDE 

NATURES SUNSHINE NO SE PIDE 

NEW LAB NUTRITION LTDA NO SE PIDE 

NONG-GA WON CO., LTD NO SE PIDE 

NUFORMA NATURALS NO SE PIDE 

NUTRABOLICS NO SE PIDE 

NUTRIPHARMA NO SE PIDE 

ORIFLAME DE COLOMBIA S.A. NO SE PIDE 
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PROVEEDORES ESTADO 

ORTIZ VILLADA GERMAN NO SE PIDE 

PAPELERIA NO SE PIDE 

PHARMA VIDA NO SE PIDE 

PIÑEROS CORPAS PHARMA NO SE PIDE 

PRECISION ENGINEERED NO SE PIDE 

PRODUCT NATURAL NO SE PIDE 

PROMERCOL NO SE PIDE 

PURITANS PRIDE NO SE PIDE 

RAJASTHAN NO SE PIDE 

REVISAR NIT 777000036 NO SE PIDE 

SIKUANI NO SE PIDE 

SOLWAY NO SE PIDE 

SPEEDO NO SE PIDE 

TELEBUCARAMANGA NO SE PIDE 

TELEVENTAS S.A NO SE PIDE 

UNICITY NO SE PIDE 

VITAMEAL NO SE PIDE 

ZEA ORTEGON OSCAR DANNY NO SE PIDE 

TOTAL NO SE PIDE 79 
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Anexo No 9. Manual de proveedores propuesto 

 

MANUAL DE PROVEEDORES 

NATURNET COLOMBIA LTDA 
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PRESENTACIÓN 

 

En NATURNET COLOMBIA LTDA se han implementado unos procesos y 

procedimientos con miras a una futura certificación en calidad; los cuales nos 

permiten una mejor organización, productividad, y calidad en cada una de las 

gestiones que se desarrollan al interior de nuestra empresa; permitiéndonos 

además, ser más competitivos en un mercado cada vez más exigente, y teniendo 

presente la Responsabilidad Social Empresarial.  

 

 

Por esto, requerimos también que nuestros Proveedores, se conviertan en Socios 

Comerciales que promuevan al interior de sus empresas la calidad en el servicio y 

en los productos que manejan; logrando así unos acuerdos comerciales sólidos, y 

transparentes, bajo estándares de respeto, cumplimiento y atención oportuna; de 

manera que se facilite el flujo de procesos en nuestra organización; y exista una 

ganancia mutua. 

 

 

Es así, como hemos establecido un Manual Interno de Proveedores, el cual 

contiene todas las especificaciones administrativas y logísticas necesarias para 

regular la relación con nuestros Socios Comerciales, y lograr así, unos acuerdos y 

condiciones claras, que nos permitan una mejor sincronización en el desarrollo de 

las diferentes actividades y prestación de servicios entre las partes; logrando así 

que todos ganemos. Gracias por convertirse en nuestro Socio Comercial, y 

esperamos mantener unas relaciones de respeto, cumplimiento, calidad y apoyo 

mutuo para seguir siendo competitivos en el mercado. 
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I. OBJETIVOS 

Objetivo General  

Establecer los requisitos y condiciones comerciales, administrativas, logísticas y 

de calidad necesarias para el suministro de bienes y servicios en Naturnet 

Colombia LTDA; de acuerdo a las políticas internas de la empresa.  

 

Objetivos Específicos  

 Determinar los compromisos y responsabilidades de las partes para el buen 

desarrollo de los acuerdos comerciales.  

 

 Generar unos “parámetros” compartidos, que permitan unas negociaciones 

sólidas, transparentes y de mutuo acuerdo y entendimiento entre la 

empresa y los proveedores.  

 

 Especificar la forma de contratación o adquisición del producto, bien o 

servicio; de acuerdo a los procedimientos internos de la empresa para 

llegar a acuerdos claros con los proveedores.  

 

 Contribuir a la organización y mejoramiento continuo de la empresa al 

generar exigencias que permiten una estructuración de los procesos y 

procedimientos internos para dar respuestas oportunas, de calidad y 

eficaces a nuestros socios comerciales, clientes internos y externos.  

 

II. ALCANCE  

Este manual incluye a todos los socios comerciales de Naturnet Colombia con 

quienes se establezca una relación comercial; al igual que a todos los 

colaboradores de la empresa que hagan parte del proceso de compras y manejo 

de proveedores para dar respuestas rápidas y exactas a nuestros proveedores o 

socios comerciales.  
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III. DEFINICIONES  

 

Socio Comercial: Persona o entidad que trabaja junto con su asociado en pro de 

unos objetivos comunes, basándose en una relación ganar-ganar construida sobre 

buenas prácticas, inspirada en la cooperación e innovación,  para aportar valor a 

su consumidor final. 

Acuerdo comercial: Es un sistema mediante el cual se asocian varias empresas 

con el fin de alcanzar determinados objetivos comunes que responden a sus 

intereses solidarios, sin que la acción emprendida, ni las medidas adoptadas para 

alcanzarlos, afecten esencialmente la existencia de cada una. 

Producto: Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a 

un mercado para satisfacer un deseo o una necesidad. 

 

Averías: Productos cuyo deterioro impide su normal funcionamiento y/o perjudica 

su apariencia y por ende no son susceptibles de ser comercializados.  

 

IV. POLÍTICA DE COMPRAS DE NATURNET  

En Naturnet la gestión de compras es el primer eslabón, y por lo tanto pieza clave 

en el proceso de suministro de nuestra empresa; el cual nos permite ser 

competitivos en la comercialización de productos de medicina natural, belleza, y 

nutrición deportiva, cuidado del cuerpo, entre otros; que son nuestra razón de ser; 

por lo tanto, tenemos siempre presente que la “excelencia en las compras es una 

forma de pensar en el consumidor final”; es así como ponemos especial atención a 

la adquisición de productos, bienes y servicios bajo estándares de calidad, 

cumplimiento, excelentes relaciones comerciales, y la optimización de recursos a 

través de las negociaciones que se realicen para el beneficio de la empresa, y la 

atención oportuna, con buenos precios y los requerimientos hechos por los 

clientes para enfrentar así, los desafíos del mercado.  

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado_(Marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Deseo
http://es.wikipedia.org/wiki/Necesidad
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V. RESPONSABILIDADES DE NATURNET  

Entregar la totalidad de la información relevante respecto a las políticas de 

selección de proveedores y productos que tiene la empresa, así como, los 

cambios que se realicen los cuales deben ser informados previamente a su 

implementación. 

 

Escuchar y atender y evaluar las propuestas comerciales de los proveedores, así 

como, sus quejas y reclamos de manera oportuna. 

 

Exhibir en el lugar acordado, en la fecha acordada y en general según las 

condiciones pactadas, los productos del proveedor con el que se llegue a un 

acuerdo. 

 

Informar a los socios comerciales las razones de una eventual descodificación de 

sus productos y que parámetros de tipo razonable y objetivo sustentan la decisión 

de la empresa. 

 

Cancelar oportunamente en las condiciones y plazos pactados. 

 

VI. RESPONSABILIDADES DE LOS SOCIOS COMERCIALES 

Entregar oportunamente los productos en las cantidades, precios, condiciones y 

lugares acordados. 

 

Responder por la calidad de sus productos y hacerle seguimiento constante al 

negocio. El proveedor debe garantizar que todos los productos que fabrique o 

compre para venderlos a Naturnet Colombia, cumplan con las normas vigentes. 
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Diseñar e implementar políticas, al interior de su empresa que le permitan 

preservar en el tiempo los estándares de calidad, el posicionamiento de sus 

productos en el mercado y los márgenes de los mismos. 

 

Garantizar la confidencialidad de toda la información a la que tenga acceso por 

causa o con ocasión de su relación comercial con Naturnet Colombia, 

especialmente en relación con los términos de la negociación comercial. 

 

VII. REQUISITOS PARA ESTABLECER RELACIONES COMERCIALES  

 

 Generales 

Ser persona natural o jurídica que tenga la condición de comerciante, de 

conformidad con la legislación vigente. 

 

Matricula y/o registro mercantil y certificado de existencia y representación legal 

expedido por la Cámara de comercio respectiva, con no más de tres meses de 

antigüedad.  

 

Registro Único  Tributario – RUT o documento que haga sus veces. 

 

Información razonable que le permita a la empresa verificar la moralidad comercial 

y la capacidad e idoneidad financiera, comercial, operativa, de producción y 

suministro. 

 

Identificación de la mercancía con código de barras en la unidad de venta o 

consumo. 
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 Exigencia Legales 

Los productos del socio comercial deben cumplir la totalidad de obligaciones 

legales vigentes que sean exigibles para la producción y comercialización del 

mismo, y en especial se verificaran las siguientes: 

 

Cumplir con las exigencias higiénico-sanitarias establecidas en la legislación 

vigente, incluyendo registro sanitario (cuando la mercancía lo amerite), caso en el 

cual deberá encontrarse vigente durante toda la relación de suministro. 

 

Cumplir con las exigencias legales sobre contenido neto y rotulado; debiendo 

indicarse en éste cuando menos la siguiente información: 

 

 Nombre del producto 

 Ingredientes 

 Contenido Neto 

 Nombre del fabricante 

 Identificación del lote 

 Marcado de fecha e instrucciones para conservación 

 Número registro sanitario 

 

En todo caso, deberá observarse estrictamente lo establecido en materia de 

información en rotulado en las normas o reglamentos obligatorios vigentes. 

 

VIII. ASPECTOS COMERCIALES Y ADMINISTRATIVOS  

 

1. Promociones 

La participación de los socios comerciales en las campañas promocionales 

realizadas por la empresa serán acordadas con los proveedores. 
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La participación de los proveedores en campañas promocionales es voluntaria,  de 

tal forma que la negativa a participar en las mismas no podrá dar lugar a ningún 

tipo de retaliación. 

 

Cuando se presente excesos de inventarios las partes podrán acordar las 

estrategias comerciales para solucionar la situación. 

  

En los eventos en que una actividad promocional, espacios en estantería o 

exhibición adicional haya sido pactado y no sea cumplido en los términos 

convenidos, el proveedor deberá comunicar la situación a la empresa, la cual 

deberá ofrecer una contrapartida acordada entre las partes. 

 

2. Devolución de mercancía 

Naturnet Colombia se compromete a aplicar a todos los proveedores, los criterios 

objetivos para la devolución de mercancía contenidos en el presente manual, sin 

perjuicio de que se pacten con algunos proveedores condiciones especiales en 

atención a sus circunstancias particulares. Los motivos de la devolución serán 

informados a los proveedores en cada oportunidad. 

 

Causas que imposibilitan el recibo de mercancía y/o que generan su devolución:  

 La entrega no corresponde con el pedido. 

 Pedido vencido o cancelado. 

 Entrega sin factura original. 

 Factura enmendada. 

 Factura para otro destinatario o cliente. 

 Factura con inconsistencias en el NIT, razón social, o que no cumpla con la 

legislación vigente en materia de facturación. 

 Mala presentación en producto o empaque. 

 Fechas de vencimiento enmendadas o sobrepuestas. 
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 Mala calidad. 

 Mercancía averiada. 

 Entrega de mercancía sin cumplir los parámetros de fechas de vencimiento. 

 La mercancía excede las cantidades solicitadas. 

 

3. Descodificación 

La decisión de la empresa para descodificar un producto se basa en la evaluación 

de los siguientes parámetros. 

 

 En el evento en que no se logre un acuerdo entre las partes  sobre el nivel 

de rentabilidad que genera el producto. 

 Nivel de rotación del producto. 

 Nivel de calidad del producto. 

 Por la decisión del proveedor de retirar el producto. 

 Incumplimiento de las condiciones comerciales pactadas, y en general, 

inobservancia de cualquiera de los requisitos que fueron exigidos para la 

respectiva codificación. 

 Altos niveles de avería en los productos. 

 Alzas de precios unilaterales que sean constantes o desproporcionadas y 

que no encuentren justificación en relación con las condiciones del 

mercado. 

 

4. Evaluación del socio comercial 

Se realizara una evaluación mensual con el fin de indagar sobre el cumplimiento 

de los requisitos básicos pactados durante la negociación. Los parámetros a 

evaluar son: 
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 Calidad: Con este factor se busca evaluar componentes relacionados con 

la gestión de las actividades internas que toda empresa debería desarrollar, 

con el fin de garantizar el éxito de su negocio. 

 Cumplimiento: Con este factor se evalúa el cumplimiento de los 

parámetros pactados, como políticas de pago, servicio y descuentos. 

 Servicio Post Venta: Con este factor se busca evaluar los aspectos 

relacionados con la participación en eventos que realice la empresa, 

mercadeo e impulso y recuperación de averías. 

 Respaldo y experiencia: El objetivo de este factor es evaluar la 

experiencia que tiene el proveedor en el mercado. 

 

Para aplicar la evaluación a los proveedores se propusieron tres categorías 

diferentes donde pueden quedar clasificados de acuerdo al puntaje obtenido como 

se muestra en la siguiente tabla: 

 

CATEGORIA 

INTERVALO DE 

CLASIFICACIÓN 

(puntos) 

MIN MÁX 

Confiable 90 100 

Confiabilidad Regular 50 89 

No Confiable 0 49 

 

Los proveedores que clasifiquen en la categoría confiable, son aquellos que están 

cumpliendo con las condiciones pactadas y presentan un buen desempeño en la 

operación comercial con la empresa. 
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A aquellos proveedores que clasifiquen en la categoría de confiabilidad regular se 

les realizará seguimiento y se les informara para que mejoren las fallas que 

presentaron y puedan clasificar en la categoría confiable. 

 

Los que se encuentran en la categoría no confiable, serán informados 

inmediatamente y con ellos se realizara un plan de mejoramiento del desempeño, 

se evaluaran las causas de ese resultado y se iniciara un proceso de cambio 

conjuntamente planeado.  

 

IX. GENERALIDADES  

 

El centro de distribución de la empresa está ubicado en el Centro Comercial 

Sanandresito centro piso 6, Bodega 1. El horario de atención es: 

 

Lunes a Viernes de 8:00 a.m. a 12:30 p.m. y de 2:00 p.m. a 7:00 p.m. 

  

X. PAGOS 

 

 Transferencia Electrónica de Fondos 

 Efectivo 

 

Plazo de pagos: Los pactados previamente con los socios comerciales y los que 

se les paga en efectivo se atienden los viernes de 8:00 a.m. – 12:45 p.m. y de 2:00 

p.m. – 6:00 p.m. 
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XI. PROVEEDORES DE NATURNET COLOMBIA 
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Anexo No 10. Clasificación ABC de proveedores de la empresa 
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Anexo No 11. Cuestionario para evaluación de proveedores 
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Anexo No 12. Formato propuesto de orden de compra 

 

 

  
 

ORDEN DE COMPRA No   

RESPONSABLE:    FECHA:  

CODE 
DESCRIPCION DE 

PRODUCTO 

NOMBRE DEL  

LABORATORIO 

CANTIDA

D 

ORDENA

DA 

CANTID

AD 

RECIBI

DA 

FECHA 

DE 

 

RECIBO 

# 

FORMATO 

NO CONF. 

 NOMBRE DE CONTACTO           

 TELEFONO           

 QUIEN ASUME EL FLETE           

 CONDICIONES ESPECIALES           

 

 

          

 ITEMS A COMPRAR             

XXX XXXXXXXXXXXXXXXXXX           

             

             

             



 

 

184 

 

Anexo No 13. Formato propuesto de No Conformidad  
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Anexo No 14. Referencias de productos en políticas de compras 
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Anexo No 15. Tabla dinámica para el cálculo de los sugeridos de compras 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

204 

 

Anexo No 16. Manual de función del jefe de logística 
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Anexo No 17. Manual de funciones del Auxiliar de logística II. 
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Anexo No 18. Formato propuesto para la devolución de mercancía de un cliente 
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Anexo No 19. Diagrama de flujo del proceso de devolución de mercancía por 

un cliente o un punto de venta 
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Anexo No 20. Formato propuesto para la devolución de mercancía de un punto de venta 
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Anexo No 21. Formato propuesto para la devolución de mercancía a un proveedor 
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Anexo No 22. Diagrama de flujo del proceso de devolución a un proveedor 

caso 1 
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Anexo No 23. Diagrama de flujo del proceso de devolución a un proveedor  

caso 2 
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Anexo No 24. Formato propuesto para el control de faltantes. 
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Anexo No 25. Manual de Almacenamiento propuesto 

 

MANUAL DE ALMACENAMIENTO 

NATURNET COLOMBIA LTDA 
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PRESENTACIÓN 

 

 

En NATURNET COLOMBIA LTDA se han implementado unos procesos y 

procedimientos con miras a una futura certificación en calidad; los cuales permiten 

una mejor organización, productividad, y calidad en cada una de las gestiones que 

se desarrollan al interior de la empresa; permitiéndo además, ser más 

competitivos en un mercado cada vez más exigente, y teniendo presente la 

Responsabilidad Social Empresarial.  

 

Por esto, se requiere también que los procesos, actividades y tareas desarrolladas 

en la bodega contribuyan a ofrecer calidad en el servicio y en los productos que se 

manejan; logrando así usos eficientes de los recursos y resultados sólidos, 

transparentes, bajo estándares de respeto, cumplimiento y atención oportuna; de 

manera que se facilite el flujo de procesos dentro de la organización. 

 

Es así, como se ha establecido un Manual Interno de Almacenamiento, el cual 

contiene todas las especificaciones administrativas y logísticas necesarias para 

regular el manejo de los productos almacenados en la bodega de la empresa, y 

lograr así, unas condiciones claras, que permitan una mejor sincronización en el 

desarrollo de las diferentes actividades y prestación de servicios por parte de la 

bodega.  
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I. OBJETIVOS 

Objetivo General  

Establecer los requisitos y condiciones administrativas, logísticas y de calidad 

necesarias para el adecuado manejo de bienes y productos en la bodega de 

Naturnet Colombia LTDA; de acuerdo a las políticas internas de la empresa.  

 

Objetivos Específicos  

 

 Establecer las normas para regular el almacenamiento, operación y control 

de la bodega de la empresa. 

 Mejorar el uso de los recursos de la bodega, los tiempos de las tareas y 

actividades realizadas. 

 Mejorar la capacidad de respuesta ante pedidos de clientes y de los puntos 

de venta. 

 Garantizar el mantenimiento físico de los productos almacenados.  

 

II.  ALCANCE  

 

El presente manual tiene cobertura sobre el área de logística y distribución, sin 

embargo el manual está disponible para que cualquier otra área de la empresa lo 

consulte y conozca los procedimientos establecidos. 

 

Los Cargos del área de logística y distribución implicados principalmente con los 

procesos planteados en este manual son el jefe de bodega, los auxiliares de 

bodega responsables del recibo y conteo de la mercancía, el auxiliar de compras y 

facturación. 
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III. DEFINICIONES  

 

Bodega: Lugar donde se guardan o almacenan ordenadamente los productos, se 

despachan y reciben productos. 

 

Apilar: Colocar ordenadamente un objeto sobre otro. 

 

Embalaje: Empaque o cubierta que protege una mercancía. 

 

Manipular: Mover, trasladar, transportar o empacar mercancía con las manos o 

con ayuda mecánica. 

 

IV. CONSERVACIÓN DE BIENES  

 

Es responsabilidad del Jefe de Logística, monitorear y vigilar los procedimientos 

seguidos a fin de garantizar el cuidado y conservación de los bienes que reposen 

en la bodega de la empresa. 

 

V. POLÍTICAS ADMINISTRATIVAS DE ALMACENAMIENTO 

 

La Dirección Administrativa supervisara las condiciones presentadas por las 

bodegas pertenecientes al supermercado para la verificación del cumplimiento de 

las políticas descritas. 

 

El jefe de logística, responsable de la bodega debe dar cumplimiento y aplicar las 

políticas contenidas en el presente documento. 

 



 

 

223 

 

Cualquier situación irregular que afecte el cumplimiento de las políticas de 

almacenamiento deberá reportarse a la dirección administrativa para su 

correspondiente atención. 

 

1. GENERALES 

a) La primera actividad de la mañana en la bodega será revisar cada 

uno de los módulos para organizar los productos, ubicarlos en las 

chimeneas y eslabones asignados e igualmente surtir los productos 

que se hayan agotado y  de los cuales se tenga stock en alguno de 

los mezanines. 

b) Personas ajenas al personal de bodega tienen prohibido el ingreso al 

almacén sin previa autorización, igualmente no se pueden ingresar 

maletines, bolsos, bolsas o algún tipo de equipaje personal en el cual 

se puedan guardar productos. 

c) Se deben realizar inventarios diarios de diferentes referencias o 

laboratorios como medida preventiva para controlar los inventarios y 

el día sábado se debe realizar un inventario exhaustivo. 

 

2. RESPECTO A LA RECEPCIÓN 

a) Sólo se recibirán y almacenaran los productos que estén 

debidamente aprobados y registrados en las políticas de compras o 

que en su defecto tengan la autorización de alguno de los socios de 

la empresa. 

b) A toda la mercancía recibida se le debe verificar la información 

registrada en la factura y compararla contra la orden de compra y lo 

recibido en físico. 

c) Toda la mercancía que se reciba en la bodega debe ser ingresada al 

sistema de información de la empresa antes de ser almacenada o 

distribuida a los puntos de ventas y/o clientes mayoristas. 
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3. RESPECTO AL ALMACENAMIENTO 

d) Se debe mantener en continuo monitoreo el estado físico y cantidad 

de inventario de los productos almacenados. 

e) Se debe mantener el área de almacenamiento, las herramientas y 

equipos en buenas condiciones de uso y aseados. 

f) No se deben almacenar materiales que por sus dimensiones 

sobresalgan de las estanterías, y en caso de que esto ocurra se 

debe señalizar convenientemente. 

g) Al almacenar producto se debe comprobar la estabilidad de los 

mismos, para evitar caídas de productos desde los módulos.  

h) La bodega deberá permanecer siempre ordenada por rotación, 

analizando los laboratorios y no las referencias una por una. 

i) Los 9 módulos utilizados para el almacenamiento así como los 

laterales izquierdo y derecho de la bodega serán asignados a los 

diferentes auxiliares que laboran en la bodega para su respectiva 

revisión, organización y control diario. Así mismo cada auxiliar 

deberá responder por el seguimiento a las fechas de vencimiento de 

cada uno de los productos que estén ubicados en el modulo que le 

corresponde. 

j) El almacenamiento de productos en la bodega se debe realizar por la 

cara lateral izquierda de cada uno de los módulos. 

k) El alistamiento de productos en la bodega se debe realizar por la 

cara lateral derecha de cada uno de los módulos. 

l) Los pasillos de la bodega deberán permanecer libres para no 

entorpecer el desarrollo de las actividades normales de la misma. 
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VI.  MOBILIARIO Y EQUIPOS PARA EL ALMACENAMIENTO 

 

La empresa cuenta en su bodega con módulos fijos de madera y metal, así como 

con canastas de platico, cajas de cartón, entre otras, elementos que permiten el 

desarrollo de las funciones de la bodega y las actividades que en esta se 

desarrollan. 

 

1. MÓDULOS 

 

En la bodega se cuenta con módulos de madera y de metal, estos deben 

siempre garantizar estabilidad y capacidad de soportar la mercancía que en 

ellos se ubica. 

 

Cuando se encuentre un modulo en condiciones de inestabilidad, se debe 

ajustar inmediatamente para evitar caídas de los productos almacenados y 

reducir los riesgos en el desarrollo de las tareas en la bodega. 

 

 

 

Los productos ubicados en los módulos deben ser de pequeños volúmenes 

y peso, para que no afecte la estabilidad del módulo. Los productos más 

pesados y voluminosos se deben almacenar en la parte baja. 
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2. CAJAS 

Las cajas aportan al sistema de almacenamiento la facilidad de posicionar 

diferentes cantidades de productos que no pueden ser colocados en la 

estantería. Este elemento debe presentar un buen estado de presentación, 

no deben estar corroídas, rotas y con humedad. Estas deben estar 

rotuladas con el código y la cantidad de productos de que tienen dentro. 

VII. ORGANIZACIÓN INTERNA DE LA BODEGA 

 

1. PASILLOS 

Los pasillos, hasta donde sea posible, deben ser rectos y conducir 

directamente a las salidas, deben existir el menor número de cruces 

posibles y cuando existan, estos deben ser situados donde se cuente con la 

mayor iluminación y visibilidad.  

 

Los pasillos longitudinales y transversales deben tener dimensiones 

coherentes con el tipo de manipulación y equipo a utilizar en el almacén. 

 

Los pasillos de circulación deben estar constantemente libres de 

mercancía. 
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2. SEÑALIZACIÓN 

Colocar carteles y/o avisos en los sitios de ubicación de los equipos de 

control de incendios y de primeros auxilios, salidas de emergencias, sitios y 

elementos que presenten riesgos como columnas. Permitir el fácil acceso a 

los extintores y demás equipos de lucha contra incendio. 

 

VIII. ORDEN Y LIMPIEZA  

 

1. Mantener los pasillos despejados todo el tiempo, sin obstáculos 

sobresaliendo en los pasillos. 

2. Asegurarse de que no  hayan cables, restos de cinta y/o cartones en los 

pisos de los pasillos. 

3. Obedecer las señales e indicaciones de seguridad, cumpliéndolas y 

haciéndolas cumplir. 

4. Mantener ordenadas las herramientas en los lugares destinadas para 

ellas. 

 

IX. SEGUIMIENTO DEL SISTEMA DE ADMINISTRACIÓN DEL 

ALMACENAMIENTO  

 

El seguimiento del sistema de almacenamiento agrupas toda clase de 

inspecciones y evaluaciones que se realicen para validar que se estén cumpliendo 

con todas las normas, políticas y procedimientos definidos para un buen 

funcionamiento de la bodega. 

 

Trimestralmente el jefe de logística y distribución debe establecer la valoración al 

sistema de almacenamiento mediante listas de chequeo, evaluaciones del 

personal y otros elementos que demostrarán el estado en el que se encuentra 

este. 
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Anexo No 26. Lista de chequeo de las condiciones de bodega 
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Anexo No 27. Diagrama de flujo del proceso de revisión de las cantidades 

recibidas, facturadas y ordenadas 

F = R = O

Se envía factura 

al auxiliar 

administrativo

F = R ≠ O

F = R < O F = R > O

F ≠ R ≠ O

Formato de NO 

CONFORMIDAD

Formato de NO 

CONFORMIDAD

Formato de NO 

CONFORMIDAD

Se anexa el formato de 

NO CONFORMIDAD a la 

factura y se le pasa al 

auxiliar administrativo.

Entre el jefe de logística y 

el de auditoria deciden si 

aceptar o devolver la 

cantidad de mas que llego 

del producto.

Se registra la decisión en 

el formato de NO 

CONFORMIDAD y este se 

anexa a la factura y se le 

pasa al auxiliar 

administrativo.

Entre el jefe de logística y 

el de auditoria analizan 

los diferentes escenarios 

que se pueden presentar 

en este caso, tomaran la 

mejor decisión y la 

comunicaran en el 

formato de NO 

CONFORMIDAD para 

luego anexarlo a la factura 

y entregarlo al auxiliar 

administrativo.

PROCESO DE REVISIÓN DE LAS CANTIDADES RECIBIDAS, 

FACTURADAS Y ORDENADAS

F = Cantidad Facturada

R = Cantidad Recibida

O = Cantidad Ordenada
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Anexo No 28. Comparativo de la ubicación de los proveedores en el almacén 

según el criterio de rotación y alfabético. 

PROVEEDOR/LABORATORIO 
UBICACIÓN 

ROTACIÓN ALFABETICA 

 GOMEZ JOSE  1 28 

 ELITE NISSIM & CIA S EN C  2 20 

 LABORATORIOS NATURAL FRESHLY S.A.  3 44 

 COMERCIALIZADORA LIU FEN PING  4 12 

 GOLDEM NATURAL  5 27 

 COMERCIALIZADORA TERBELL EU  6 13 

 NATURALIA COLOMBIA EU  7 56 

 LABORATORIO MARIA SALOME S.A.  8 37 

 QUINTERO HERNAN  9 63 

 NATURAL MEDY LTDA  10 55 

 MARTINEZ CACERES GONZALO  11 51 

 LABORATORIOS DUBAC LTDA  12 40 

 LUIS ARTURO FUENTES VARGAS  13 50 

 TREBOLL  14 69 

 LABORATORIO NATURFAR LTDA  15 38 

 LABORATORIOS FUNAT S.A.  16 42 

 ESCOBAR URREA JAIME  17 21 

 RAMON ARBOLEDA  18 64 

 HERRERA RAUL  19 33 

 OMNILIFE  20 59 

 GUANTEROS GRACIELA  21 29 

 PADEL  22 60 

 LABORATORIOS PRONABELL LTDA  23 47 

 BENAVIDES JOSE  24 7 
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PROVEEDOR/LABORATORIO 
UBICACIÓN 

ROTACIÓN ALFABETICA 

 LABORATORIOS NICOLE S.A.  25 45 

 UNIVERSAL PERFECT NUTRITION EU  26 71 

 BIGEN COLOMBIA S.A.  27 8 

 CABALLERO DE LA CRUZ HUMBERTO  28 9 

 TERAPIAS CARIBE  29 68 

 PRAME  30 62 

 IRENE MELO  31 35 

 CORZO GAMBOA HERMES  32 16 

 INDUSTRIAS BISONTE S.A.  33 34 

 NO - SWEAT DE COLOMBIA LTDA  34 57 

 MEDINAT  35 52 

 ZUÑIGA MARIA EUGENIA.  36 76 

 CORREDOR AMPARO  37 15 

 ALIMENTOS APIHUILA AYR LTDA  38 1 

 GARCIA HERNANDO  39 26 

 BABARIA  40 3 

 CORPORACION ECONOMICA INTERNACIONAL 

DE JIANGXI DE COL LTD  

41 14 

 FLOREZ ESGUERRA JAIME  42 24 

 RIVIERE VILLAMIZAR Y CIA S EN C  43 65 

 LABORATORIOS LEON VANIER LTDA  44 43 

 BELLEZA EXPRESS S.A.  45 6 

 MORENO GARCIA ROJAS E HIJOS Y CIA S C S  46 54 

 FLOREZ ORTIZ LUIS ANTONIO  47 25 

 BAWIS  48 4 

 COLOR 1  49 10 
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PROVEEDOR/LABORATORIO 
UBICACIÓN 

ROTACIÓN ALFABETICA 

 VILLAMIZAR JUAN CARLOS  50 74 

 HARVEY ENRIQUE TAVERA OCHOA  51 31 

 LABORATORIES NATURAL FACTOR  52 36 

 TRUJILLO MEJIA DANILO  53 70 

 COMERCIALIZADORA FERRARA  54 11 

 NP ZEA ORTEGON OSCAR DANNY  55 58 

 DAZA HERNANDEZ LUZ ADRIANA  56 17 

 LABORATORIOS DRONAL Y CIA LTDA  57 39 

 VELEZ Y GOMEZ S.A.  58 73 

 FITOMEDICA  59 23 

 FAJARDO EDELMIRA  60 22 

 PLANTARUM  61 61 

 DISTRIBUCIONES Y REPRESENTACIONES 

YEGAR LTDA  

62 18 

 SOLANO JAVIER  63 66 

 LABORATORIOS PANAME  64 46 

 BELL FRANZ INTERNACIONAL  65 5 

 MERCADO ELSIE  66 53 

 LOPEZ ESTEBAN JORGE DONALDO  67 49 

 TECNAS S.A.  68 67 

 EDINSON MACIAS  69 19 

 HERBALIFE  70 32 

 LABORATORIOS EL PANAL  71 41 

 AMWAY  72 2 

 UNIVERSO NATURAL S.A.  73 72 

 LABORATORIOS ROSS D ELLEN LTDA  74 48 



 

 

233 

 

PROVEEDOR/LABORATORIO 
UBICACIÓN 

ROTACIÓN ALFABETICA 

 GUERRERO JOHAN ALEXIS  75 30 

 ZAMORA PRIETO SAMUEL ESTEBAN  76 75 
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Anexo No 29. Distribución física actual de la bodega. 
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Anexo No 30. Matriz de relaciones de actividad 
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Anexo No 31. Distribución física propuesta de la Bodega 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ÁREA DE 
ALISTAMIENTO 

DE PEDIDOS

ÁREA DE RECIBO 
DE MERCANCÍA

PASILLO 

PASILLO 

PASILLO 

PASILLO 

1 

2 

3 
6 

7 

5 
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Anexo No 32. Manual de funciones del Auxiliar de Bodega I 
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Anexo No 33. Manual de funciones del Auxiliar de Bodega II 
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Anexo No 34. Pantallazo de la herramienta diseñada para el cálculo de los pronósticos de la demanda 
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Anexo No 35. Instructivo para la generación de los pronósticos mes a mes 

 

1. Entradas necesarias para el proceso. 

Informe mensual de las unidades vendidas por cada uno de los Ocho puntos de 

venta de la empresa (Florida, Cabecera, Panamá, Colseguros, Centro, Isla, 

Cúcuta y Bodega).  

Este informe se consolida en un archivo por cada uno de los puntos de venta, con 

la información del último año, de unidades vendidas mes a mes. Se recomienda 

utilizar el informe del último mes de ventas para crear el consolidado, trayendo el 

resto de información a este archivo. Esto con el objetivo de conservar los 

productos que han sido codificados en el último periodo. Una vez se realiza el 

consolidado se tiene como resultado una tabla como la observada en la siguiente 

figura. 
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El archivo final se guarda en la carpeta llamada unidades vendidas con el nombre 

del punto de venta al que corresponde la información que este contiene. Este 

archivo se genera por cada punto de venta pues es el insumo necesario para el 

desarrollo de los pronósticos de la empresa. 

2. Proceso: cálculo de los pronósticos de demanda para el siguiente 

periodo. 

a) Abrir la carpeta llamada unidades vendidas y seleccionar el archivo 

correspondiente a las unidades vendidas del punto se venta sobre el que se 

va a pronosticar.  

b) Abrir la carpeta llamada pronósticos y seleccionar el archivo 

correspondiente al punto de venta sobre el que se va a pronosticar. 

c) Una vez abiertos los dos archivos referenciados en el punto a y b, se toma 

la información correspondiente a las unidades vendidas del punto de venta, 

se copia y se pega en el archivo de pronósticos que corresponde al punto 

de venta respectivo. Esta actividad de pegar se debe realizar en cada una 

de las siete primeras hojas de Excel activas (MOVIL 3 M3SES, MOVIL 7 

MESES, MOVIL 5 MESES, MOVIL 2 MESES, EXPONENCIAL 0,5, 

EXPONENCIAL 0,1, EXPONECIAL 0,3) en el archivo de pronósticos del 

punto de venta respectivo. 

d) En cada una de las siete primeras hojas (MOVIL 3 M3SES, MOVIL 7 

MESES, MOVIL 5 MESES, MOVIL 2 MESES, EXPONENCIAL 0,5, 

EXPONENCIAL 0,1, EXPONECIAL 0,3) se debe ir a la columna que inicia 

con el nombre MAD y arrastrar la formula de la última columna que 

contenga datos, a la siguiente y desplegarla por toda la nueva columna. 

e) Una vez terminada la actividad anterior, se debe seleccionar la columna de 

códigos de alguna de las hojas del archivo, se copia y se pega en la hoja 

número 8 y 9 (MAD MODELOS, PRONÓSTICO). 
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NOTA: ES IMPRESINDIBLE QUE EL ORDEN DE LOS CODIGOS EN 

CADA UNA DE LAS 10 HOJAS DEL ARCHIVO DE EXCEL SEA EL 

MISMO. 

f) En la hoja número 9 (PRONÓSTICO) se debe arrastrar la formula que está 

en el primer dato de la última columna con información, a la columna 

siguiente y luego desplegarlo por toda la nueva columna. 

g) En la hoja diez (PRONÓSTICO FINAL) se utiliza la formula BUSCARV para 

traer la información del mes pronosticado en la hoja 9 (PRONÓSTICO). Se 

selecciona la columna resultante del procedimiento anterior, se copia y se 

pega como valor sobre ella misma. 

h) Se repiten los 7 primeros pasos para cada uno de los 8 puntos de venta 

(Florida, Cúcuta, Cabecera, Colseguros, Centro, Isla, Panama y Bodega). 

i) Abril el archivo PRONÓSTICOS NATURNET ubicado en la carpeta 

PRONÓSTICOS y actualizar la formula BUSCARV en la parte del indicador 

(Ver número resaltado).  

 

=BUSCARV(A3;'D:\PROYECTO DE GRADO\NATURNET\Gestión de 

Inventarios\PRONÓSTICOS\[Pronósticos Centro.xls]PRONÓSTICO 

FINAL'!$A$2:$O$65536;3;FALSO) 

 

El indicador siempre debe ser el que se encuentra en el momento de la 

actualización más 1, es decir, si se encuentra en 3 como el del ejemplo 

entonces el nuevo indicador debe ser 4 (3+1). 

j) Guardar el archivo con el mismo nombre reemplazando el anterior. 

k) Copiar la información del archivo PRONÓSTICO NATURNET y pegarla 

como valor para luego guardar este archivo con el nombre PRONÓSTICO + 

(MES PRONOSTICADO) en la carpeta PRONÓSTICOS FINALES. 
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l) En el archivo PRONÓSTICO + (MES PRONOSTICADO) se debe 

seleccionar toda la matriz de información y activar la opción buscar 

(CTRL+B), se escoge la pestaña reemplazar y los campos Buscar: y 

Reemplazar con: se deben llenar como lo muestra la siguiente figura. 

 

m) Guardar los cambios realizados al archivo PRONÓSTICO + (MES 

PRONOSTICADO). 

 Salida del proceso 

Archivo con la información de los pronósticos de la empresa por punto de venta 

como lo muestra la siguiente figura. 
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Anexo No 36. Descripción del costo de ordenar por punto de venta 
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Anexo No 37. Descripción del costo de ordenar por proveedor tipo A 
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Anexo No 38. Tiempo de entrega de los proveedores tipo A 

PROVEEDORES TIPO A 

TIEMPO DE 

ENTREGA 

(Días) 

  JOSE GOMES 4 

 ELITE NISSIM & CIA S EN C  3 

 LABORATORIOS NATURAL FRESHLY   5 

 COMERCIALIZADORA LIU FEN PING  6 

 COMERCIALIZADORA TERBELL EU  3 

 LABORATORIO MARIA SALOME   3 

 QUINTERO HERNAN  2 

 NATURAL MEDY LTDA  6 

 MARTINEZ CACERES GONZALO  2 

 LABORATORIOS DUBAC LTDA  3 

 LUIS ARTURO FUENTES VARGAS  3 

 LABORATORIO NATURFAR LTDA  3 

 LABORATORIOS FUNAT S.A.  3 

 ESCOBAR URREA JAIME  3 

 RAMON ARBOLEDA  6 
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Anexo No 39. Cálculos modelo de inventario para Naturnet Centro 
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Anexo No 40. Cálculos modelo de inventario para Naturnet La Isla 
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Anexo No 41. Cálculos modelo de inventario para Naturnet Cúcuta 
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Anexo No 42. Cálculos modelo de inventario para Naturnet Mayoristas 
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Anexo No 43. Cálculos modelo de inventario para Naturnet Panama 

 



 

 

306 

 

 

 



 

 

307 

 

 

 



 

 

308 

 

 

 



 

 

309 

 

 

 



 

 

310 

 

 

 



 

 

311 

 

 

 



 

 

312 

 

 

 



 

 

313 

 

 

 



 

 

314 

 

 

 



 

 

315 

 

 

 



 

 

316 

 

 

 



 

 

317 

 

 

 



 

 

318 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

319 

 

Anexo No 44. Cálculos modelo de inventario para Naturnet Colseguros 
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Anexo No 45. Cálculos modelo de inventario para Naturnet La Florida 

 



 

 

334 

 

 

 



 

 

335 

 

 

 



 

 

336 

 

 

 



 

 

337 

 

 

 



 

 

338 

 

 

 



 

 

339 

 

 

 



 

 

340 

 

 

 



 

 

341 

 

 

 



 

 

342 

 

 

 



 

 

343 

 

 

 



 

 

344 

 

 

 



 

 

345 

 

 

 



 

 

346 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

347 

 

Anexo No 46. Cálculos modelo de inventario para Naturnet Cabecera 
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Anexo No 47. Cálculos modelo de inventario para NATURAL FRESHLY 
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Anexo No 48. Cálculos modelo de inventario para LIU FEN PING 
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Anexo No 49. Cálculos modelo de inventario para TERBELL 
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Anexo No 50. Cálculos modelo de inventario para ELITE NISSIM 
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Anexo No 51. Cálculos modelo de inventario para ESCOBAR URREA JAIME 
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Anexo No 52. Cálculos modelo de inventario para GOLDEM NATURAL 
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Anexo No 53. Cálculos modelo de inventario para GOMEZ JOSE 
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Anexo No 54. Cálculos modelo de inventario para LABORATORIO MARIA SALOME 
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Anexo No 55. Cálculos modelo de inventario para LABORATORIOS NATURFAR 
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Anexo No 56. Cálculos modelo de inventario para LABORATORIOS DUBAC 
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Anexo No 57. Cálculos modelo de inventario LABORATORIOS FUNAT 
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Anexo No 58. Cálculos modelo de inventario para LUIS ARTURO FUENTES 
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Anexo No 59. Cálculos modelo de inventario para MARTINEZ CACERES GONZALO 
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Anexo No 60. Cálculos modelo de inventario para LABORATORIO NATURAL MEDY 
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Anexo No 61. Cálculos modelo de inventario para NATURALIA COLOMBIA EU 
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Anexo No 62. Cálculos modelo de inventario para QUINTERO HERNAN 
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Anexo No 63. Cálculos modelo de inventario para RAMON ARBOLEDA 
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Anexo No 64. Cálculos modelo de inventario para TREBOLL 
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