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Resumen  

 

La ejecución de la pasantía en la Empresa Kany se llevó a cabo de manera proporcional 

al tiempo que se estipulo para su desarrollo y de acuerdo a la dependencia y problemática que 

fue encontrada para darle su respectiva solución con los conocimientos adquiridos durante la 

carrera, por lo cual se establecieron unos objetivos para poder conocer el manejo del sistema de 

inventarios que estaba utilizando la empresa y el software respectivo para aprender su manejo y 

poder establecer las estrategias a seguir para poder encontrar los errores en las existencias físicas 

y las sistematizadas, todo esto también se pudo ejecutar gracias a los aportes de las demás áreas 

de la empresa y los empleados que hacen partes de las mismas que hicieron sus aportes para que 

el desarrollo de la pasantía se llevara a cabo de forma satisfactoria. Además de ello, la 

metodología utilizada fue delimitada por el protocolo que establece la Universidad para llevar a 

cabo la pasantía, el reconocimiento teórico mediante el planteamiento del enfoque conceptual y 

legal en el cual se basó dicho proceso y estableciendo así unas conclusiones en las cuales se pudo 

lograr el logro de los objetivos planteados al inicio de la misma, consiguiendo primero establecer 

un orden, generar un cambio significativo a la hora de llevar el inventario, tanto de manera 

manual como sistematizada y conseguir que el área de operaciones y ventas mejorara su 

rendimiento para una mejor rentabilidad en la empresa.   
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Introducción  

 

Desde que el ser humano comenzó a organizarse y a tener una vida productiva se vio en 

la necesidad de crear diferentes métodos que hicieran más fácil llevar un orden en lo que 

intercambiaba con los demás, y esto dentro del concepto de empresa como una organización o 

ente económico que lleva a cabo determinada actividad con el fin de obtener un lucro o ganancia, 

creando así procedimientos que consistían en una relación detallada, ordenada y valorada para 

estructurar lo que hoy denominamos patrimonio, de una respectiva empresa o persona, sin 

embargo, en esta época actual la tecnología ha cambiado y facilitado estos procesos los cuales se 

llevan de forma sistematizada como un base digital.  

 

Según Veloza Paez (2018) plantea un concepto muy valioso de inventario donde nos dice 

que estos son bienes físicos que tienen como finalidad ser distribuidos como primer propósito del 

negocio, de igual forma también son materias primas elaboradas y transformadas para ser 

entregadas, los cuales se encuentran dentro del contexto de inventario ya que existen diferentes 

maneras de elaborar productos y su forma de distribución. Por lo general, el inventario se 

encuentra denotado como el principal activo de una empresa y por ende, los gastos y costos que 

inciden en mantenerlos son un poco altos, y las cuentas que se manejan para su contabilización 

son Inventario inicial, compras, devoluciones en compras, gastos de compras, ventas, 

devoluciones en ventas, mercancías en tránsito, mercancías en consignación, inventario final. 

(Garrido & Cejas, 2017) 
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Según Supply Chain Management, el llevar un control de inventarios es una tarea 

compleja pero de mucho interés para la cadena logística, el cual se debe tener presente en el 

proceso de planeación y administración de la misma, ya que es muy común que uno de los 

inconvenientes a los cuales se enfrentan las personas encargadas entre ellos los administradores, 

gerentes y analistas de logística son el control de los inventarios, ya que pueden existir excesos y 

faltantes de los mismos, pues siempre va a existir demasiados productos que no se venden o 

consumen que son los que casi no rotan y existirá muchos agostados que son los productos que 

más demandan los consumidores.  

 

Por tal motivo con la ejecución de la presente pasantía en la empresa Kany SAS es 

descubrir la necesidad que existen en toda empresa de tener al alcance una herramienta que 

organice, administre, alinee y controle la información de cada uno de los procesos que se llevan a 

cabo dentro de la organización y por lo cual se ha planteado como objetivo manejar 

adecuadamente el sistema ERP, como software contable y de inventarios adquirido por la 

empresa, pues se ha evidenciado que la implementación y su correcta utilización mejorará de 

forma rápida las distintas operaciones que lleva a cabo la empresa,  a lo cual se le debe agregar 

recursos adicionales de inversión en cuanto a capital y recursos humanos para una mejor gestión.  
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Un aspecto sumamente importante y que toda empresa debe manejar con mucho cuidado 

es la información que dentro de ella existe pues en un activo intangible que puede estar ligada a 

factores de cambio, debido a la era tecnológica y los mercados globalizados, por tal razón, esto 

provoca que toda empresa por más pequeña que sea tome las medidas adecuadas para mantener 

su participación en el mercado y afiance su nivel de competencia, sin embargo, en tiempos atrás 

la información no se manejaba de forma interconectada por áreas sino que era individualizada lo 

cual generaba errores, duplicidad de información, incoherencia y estos eran pasados por alto, ya 

con el auge de las nuevas tecnologías existe una reciprocidad en la misma para que haya un flujo 

de comunicación entre cada área, generando así un valor agregado para tomar las mejores 

decisiones que permiten superar dichos errores encontrados, problemas en los procedimientos ya 

que existe un flujo de información absoluto en la organización.  

 

Por esta razón hoy en día los sistemas ERP son fundamentales para gestionar toda la 

información que genera la actividad diaria del negocio, si bien el correcto manejo de la 

información no asegura el cumplimiento de los objetivos propuestos, sí permite reducir el riesgo 

e incertidumbre de las variables críticas de decisión, por lo que es necesario sacar provecho de la 

información a través del análisis de datos e informes que proporciona la inteligencia de negocios.  

 

Pese a las mejorías que provee, la adhesión en pequeñas empresas es escasa. Esto 

principalmente se debe a las limitaciones de recursos y la falta de interés para modificar su 

gestión actual. Por esto, nace la motivación de crear una metodología que permita a las empresas 

a decidir en base a criterios previamente establecidos la mejor alternativa disponible en el 

mercado, teniendo en cuenta la restricción presupuestaria. 
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Capítulo 1. Apoyo en la parametrización del software Contable Manager ERP que permita 

la optimización del sistema de inventarios en la empresa Distribuciones KANY S.A.S. de la 

ciudad de Ocaña, Norte de Santander 

 

1.1 Descripción breve de la empresa  

 

La Empresa Distribuidora Kany se encuentra ubicada en Ocaña, la segunda ciudad del 

Departamento, Norte de Santander, siendo esta un importante centro comercial del departamento, 

con una población de 93.650 habitantes sector urbano y 15.192 habitantes del Sector Rural.  

 

La empresa tiene una infraestructura principal en la Cra 15 N° 8-32 Barrio San Cayetano, 

lugar donde se encuentra un local comercial dedicada a la venta de los diferentes productos, lo 

que es una ventaja por encontrarse en el mercado público de Ocaña, el cual se desempeña gran 

parte del comercio de la región.  

 

El nacimiento de esta empresa se remonta al año 1992, cuando por idea del Señor 

GEOVANNY SARMIENTO GALVIS y su esposa la señora MAGALY ANTONIA CARREÑO 

CRIADO, aprovechando la oportunidad que la ciudad de Ocaña les brindaba, al ser la única en 

nuestro país que producía la cebolla delgada, crearon una fábrica para la explotación y 

procesamiento de la cebollita ocañera en vinagre, donde se empezó a abastecer a los 

comerciantes de la región y además de la ciudad de Bogotá, generando así de 15 a 20 empleos.  
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Día a día fueron avanzando y aprovechando los frutos de la tierra, fabricando y 

adicionando nuevos productos como: cebollitas en picante, cebollitas con ají jalapeño, cebollitas 

blancas y arequipes con frutas, además se comenzaron a envasar otros productos como 

alcaparras, aceitunas, cerezas, duraznos, entre otros, los cuales han sido aceptados por los 

consumidores.  

 

1.1.1 Misión 

 

Somos una organización dedica a la producción y comercialización de productos 

encurtidos con el fin de satisfacer las necesidades del cliente interno como externo, ofreciendo 

un producto de alta calidad en el mercado, a través de una oferta integral y oportuna de nuestro 

producto contando con la tecnología adecuada y el personal idóneo.  

 

1.1.2 Visión 

 

La Distribuidora KANY S.A.S. tiene como visión ser la organización líder, en la 

producción, comercialización y abastecimiento de su diversificación de productos, llegando no 

solo a los hogares sino a todo el público en general, manteniendo un alto nivel de permanencia, 

para ser identificados como símbolo de excelencia, calidad como factores de competitividad de 

la organización.  
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1.1.3 Objetivos de la empresa  

 

Lograr la consolidación de su marca a nivel nacional e internacional.  

 

Aprovechar los frutos de la tierra para conseguir una diversificación del producto líder 

“la cebolla”. 

 

Impulsar una estructuración organizacional óptima para el logro de los objetivos.  

 

1.1.4 Descripción de la estructura organizacional 

 

La estructura organizacional de la empresa Distribuidora Kany S.A.S.  se ve representada 

en un modelo vertical que define el despliegue de arriba hacia abajo, tanto de la autoridad como 

de la responsabilidad, dividiendo los niveles jerárquicos de forma gradual.  

 

Contando con una estructura organizacional independiente, que sea simple, funcional y 

eficiente. Igualmente, con este tipo de estructura se da espacio a la especialización de funciones, 

debido a la responsabilidad directa de los operarios sobre la producción de los encurtidos, así 

como el manejo administrativo de la misma a ejercer por parte del Gerente.  

 

Cabe resaltar que cada dependencia, área o departamento tiene asignado a un jefe quien 

se encargará de orientar, guiar, planificar y ejecutar cada labor asignada en su área, lo que 

permite un trabajo eficaz y en equipo.  
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Figura 1  

Organigrama 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: La información fue obtenida de KANY S.A.S (2021). 

 

1.1.5 Área de Operaciones y Ventas 

 

En la empresa Distribuciones KANY debido a su capacidad de trabajo y de acuerdo a los 

empleados con los que cuenta existen tres áreas delimitadas, entre ellas la de Operaciones y 

Ventas, que en la gran mayoría de empresas cumplen una importante labor ya que de acuerdo al 

nivel de ventas conseguido se mide la rentabilidad que existe en la empresa.  
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El área de operaciones es la zona de la actividad económica donde la empresa 

Distribuciones KANY S.A.S. realiza su actividad, es decir, es la parte donde las acciones que se 

ejecutan están encaminadas en la búsqueda de clientes y donde se ofrece y vende el producto o 

servicio. Esta área lleva a cabo todo el proceso de logística desde el ingreso de la materia prima 

hasta la salida del producto terminado, realizando labores de recepción, producción, 

comercialización y publicidad.  

 

La importancia del Área de Operaciones de la empresa Distribuciones Kany radica en el 

hecho de determina quienes son sus clientes reales y diseña las estrategias para atraer más 

compradores. Esto permite una mejor y más eficiente gestión de los recursos con los que cuenta 

la empresa, mejorando la competitividad y productividad, permitiendo obtener mayores 

beneficios como resultado de su actividad económica. 

 

1.2 Diagnóstico inicial de la dependencia asignada 

 

Evaluación de inventario de bodega. En el inventario de bodega de la empresa 

Distribuciones KANY S.A.S se cuenta con un número aproximado de 1640 productos los cuales 

son distribuidos por la empresa. Estos productos se encuentran inventariados en forma alfabética, 

cada uno de ellos posee un código asignado por la distribuidora, igualmente se muestra la 

cantidad existente del mismo y por último se muestra el valor de la venta del mismo. Esta 

empresa cuenta con un método de evaluación de inventarios llamado promedio ponderado, 

manejado bajo el programa MANAGER.  
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Con este método lo que hace la empresa Distribuciones KANY S.A.S, es determinar un 

promedio, sumando los valores existentes en el inventario con los valores de las nuevas compras, 

para luego dividirlo entre el número de unidades existentes en el inventario incluyendo tanto los 

inicialmente existentes, como los de la nueva compra. Frente a ello, se muestra la Tabla 1 con el 

diagnostico inicial de la empresa. 

 

Tabla 1  

Matriz DOFA 

Matriz DOFA (debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas)  

 Fortalezas 

F1. Trabajo en equipo   

F2. Personal capacitado 

F3. Cuenta con las herramientas 

tecnológicas   

F4. Buen clima organizacional  

 

Debilidades 

D1. Poco personal 

D2. Falta de comunicación entre el jefe 

de ventas y el Gerente de la empresa.  

D3. No existe un jefe de inventario o 

bodega.   

D4.  Poca inversión tecnológica  

Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO 

O1. Reconocimiento a nivel 

departamental y local. 

O2. Crecimiento constante del 

Mercado. 

O3. Programas de gestión y 

crecimiento para empresas   

 

  

 

Aprovechamiento de una importante 

participación en el mercado para 

diseñar un trabajo en equipo sólido 

dentro y fuera de la organización.  

 

Con el personal existente establecer y 

gestionar proyectos de capacitación 

para seguir adquiriendo mayor 

participación en el mercado.  

 

Gestionar proyectos de investigación 

para nuevos productos.  

 A pesar de la existencia de poco 

personal, se debe seguir trabajando por 

el reconocimiento tanto nacional y 

local.  

 

Llevar a cabo una gestión que permita 

establecer una mejor relación entre el 

equipo de ventas e inventarios con el 

gerente de la empresa.  

 

En los programas que se lleven a cabo 

para el crecimiento empresarial denotar 

la importancia de un jefe de inventario 

y bodega para la empresa.  
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Continuación de la Tabla 1 

Matriz DOFA (debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas) 

Amenazas Estrategias FA Estrategias DA 

A1. Competencia en 

desarrollo.    

A2. Existencia de pequeñas 

empresas dedicas a la misma 

actividad.  

A3. No existe reglamentación 

para empresas pequeñas no 

constituidas.   

Diseñar e implementar métodos 

innovadores con un equipo de trabajo 

sólido para el cumplimiento de 

objetivos organizacionales.  

 

Innovar en proceso y productos como 

elemento diferenciador frente a la 

competencia.  

Transformar las debilidades en 

procesos de aprendizajes para mejorar.  

 

Construir programas de mejoramiento 

continuo en todas las áreas 

organizacionales.  

 

 

Nota: Matriz FODA. Fuente: Pasante (2021).  

 

1.2.1 Planteamiento del problema 

 

La empresa Distribuciones KANY S.A.S. ha tenido una trayectoria positiva desde su 

fundación, y gracias a la gestión de sus propietarios esta se ha venido tecnificando y 

reestructurando para el mejoramiento continuo en todos sus procesos tanto administrativos, de 

producción, comercialización y publicitarios, con el fin de mantener su participación en el 

mercado regional, nacional e internacional, pues sus productos son muy apetecidos.  

 

Sin embargo, existen algunas falencias, una de las cuales es que el inventario físico no 

coincide con el sistematizado, ya que son muchas las personas que tienen acceso a la bodega y 

no existe un control riguroso sobre las salidas y entradas de los productos de la marca a pesar de 

existir un software contable para su respectivo control.  
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En este sentido se plantea el siguiente interrogante: ¿Cómo mejorar el sistema de 

inventarios actual mediante la correcta utilización del software contable Manager ERP con el que 

cuenta la empresa Distribuciones Kany S.A.S. para mejorar los niveles de rentabilidad?  

 

De acuerdo al objetivo principal de la pasantía que es servir de apoyo en la gestión y 

control de inventarios, se planteó la necesidad de brindar un apoyo significativo en la correcta 

utilización del software contable Manager ERP que permita regular el sistema existente de 

inventario para poder con este proceso superar las dificultades que se presentan a la hora de la 

verificación de entradas y salidas y que estas coincidan de forma exacta, esta es una iniciativa 

que de acuerdo a investigaciones ya establecidas en otras empresas ha permitido obtener mejores 

resultados en  los procedimiento de inventarios.  

 

1.3 Objetivos de la pasantía  

 

1.3.1 General 

 

Apoyar la parametrización del software contable Manager ERP que permita la 

optimización del sistema de inventarios en la empresa Distribuciones KANY S.A.S. de la ciudad 

de Ocaña, Norte de Santander. 
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1.3.2 Específicos  

 

Realizar un diagnóstico a partir de la influencia del software contable MANAGER ERP 

en el sistema de inventario utilizado por la Empresa Distribuciones KANY S.A.S.  

 

Establecer un proceso de gestión administrativa confiable para contribuir al mejoramiento 

del sistema de inventarios utilizado en la empresa.  

 

Gestionar cada uno de los procesos contables de la empresa para priorizar la gestión y 

apoyo en el uso del software contable Manager ERP permitiendo el procedimiento exacto del 

sistema de inventarios de la empresa KANY S.A.S.  

 

Diseñar plan de apoyo para el área de operaciones y ventas como propósito para mejorar 

el desarrollo organizacional y el cumplimiento de los objetivos.  

 

1.4 Descripción de las actividades a desarrollar 

 

En la Tabla 2 se muestra el detalle de cada una de las actividades a desarrollar dentro del 

tiempo destinado para la pasantía.  
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Tabla 2  

Descripción de las actividades a desarrollar 

Objetivo general Objetivos específicos Actividades a desarrollar 

Apoyar la parametrización 

del software contable 

Manager ERP que permita la 

optimización del sistema de 

inventarios en la empresa 

Distribuciones KANY 

S.A.S. de la ciudad de 

Ocaña, Norte de Santander. 

Realizar un diagnóstico a partir de la 

influencia del software contable 

MANAGER ERP en el sistema de 

inventario utilizado por la Empresa 

Distribuciones KANY S.A.S. 

1. Observación y diagnóstico inicial del 

área de inventario de Kany S.A.S.  

2. Identificar los errores y dificultades a 

la hora de llevar a cabo el inventario.  

3. Apoyo para el diseño, consecución y 

manejo adecuado del actual sistema de 

inventario.   

Establecer un proceso de gestión 

administrativa confiable para 

contribuir al mejoramiento del 

sistema de inventarios utilizado en la 

empresa. 

1. Diagnosticar los procesos 

organizacionales y estructurales de la 

empresa KANY S.A.S.  

2. Llevar a cabo un seguimiento a las 

diferentes funciones administrativas 

planeadas en las áreas de la empresa.  

3. Establecer una relación directa entre el 

sistema administrativo y la ejecución del 

sistema de inventario utilizado en la 

empresa. 

Gestionar cada uno de los procesos 

contables de la empresa para priorizar 

la gestión y apoyo en el uso del 

software contable Manager ERP 

permitiendo el procedimiento exacto 

del sistema de inventarios de la 

empresa KANY S.A.S. 

1.  Llevar a cabo un cotejo inicial y final 

del inventario de Kany S.A.S.  

2. Manejo de Inventarios  

3. Manejo del sistema de contable 

Manager ERT.  

 

Diseñar plan de apoyo para el área de 

operaciones y ventas como propósito 

para mejorar el desarrollo 

organizacional y el cumplimiento de 

los objetivos de cada área.  

 

1. Estudio delimitado de cada área y su 

funcionamiento a través de indicadores 

de desempeño.  

2. Indagar acerca de la importancia de la 

capacitación del personal.  

3. Diseñar acciones en cada área que 

permitan un mejoramiento continuo en la 

empresa. 

Nota: La tabla describe las actividades a desarrollar durante la paisanita. Fuente: Pasante (2021).  
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Capítulo 2. Enfoque Referenciales 

 

2.1 Enfoque Conceptual  

 

2.1.1 La información 

 

Se define información como todo dato sensorial que sirve para reducir el nivel de 

incertidumbre o reforzar el nivel de certidumbre ya existente. También se define como la 

transmisión a un ser consciente de una idea, una significación por medio de un mensaje más o 

menos convencional y por un soporte espacio tiempo. También puede ser la significación que el 

hombre atribuye a los datos por medio de convenciones conocidas, utilizadas en su 

representación numérica, alfabética, de carácter diverso o por el lenguaje usual. (Cortes & 

Rodriguez, 2016) 

 

Desde el punto de vista práctico, la información debe tener características que la hagan 

valiosa, ser fiable por la confianza en la fuente que la produce ser relevante para las necesidades 

del mecanismo referencial, tener el nivel de detalle o adecuación entre la profundidad y la 

cantidad de información requerida por el mecanismo referencial que  la utilizará, ser exhaustiva 

para que cubra la mayor cantidad posible de aspectos relevantes sobre el tema, ser puntual o 

tener adecuación temporal entre la necesidad del mecanismo referencial y su obtención, ser 

comprensible o tener un grado de entendimiento para el mecanismo referencial que lo utiliza. 

Además, debe ser verificable, es decir que pueda ser contrastada y debe poderse cuantificar la 

relación costo beneficio de obtenerla. (Cortes & Rodriguez, 2016) 
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2.1.2 Tecnologías de la información  

 

Las TI pueden definirse como aquella tecnología o combinación de tecnologías que 

permiten al hombre realizar procesos o productos en los que su capacidad intelectual y su 

capacidad de manipulación se sustituyen en parte por sistemas físicos que combinan la 

tecnología electrónica.  Esta se encuentra relacionada con la inversión en tecnología de 

información redunda en la compra de equipo TI, software y recursos humanos necesarios para 

operar el equipo, esta es la infraestructura de tecnología de la información de una organización, 

la infraestructura TI es una lista de materiales que se pueden describir en términos de una lista de 

hardware, software y empleados, si se toman malas decisiones, el flujo de la TI tendrá un 

rendimiento muy bajo. (Cortes & Rodriguez, 2016) 

 

Según Freeman y Luc Soete, 1996 plantean que el principal objetivo de los sistemas de 

las TI, es convertirse en esas tecnologías que si no se desarrollan en forma aislada sino 

conectadas unas con otras, en sistemas, en estos sistemas participan los stakeholders de la 

organización, apoyándose recíprocamente y aprovechando la experiencia, el desarrollo de 

proveedores, la educación delos consumidores y otras externalidades creadas en estas redes, 

según estos autores establecen las siguientes ventajas entre ellas la velocidad y precisión al 

procesar y transmitir las informaciones, la capacidad de almacenar una gran cantidad de 

información, el acrecentar la flexibilidad en las operaciones, diseño, marketing y administración, 

la creación de redes al interior de la empresa, entre las empresas y los individuos y las 

organizaciones y la expansión de la información.  
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2.1.3 Sistemas de información 

 

Los sistemas de información, desde el punto de vista empresarial, se definen como un 

conglomerado de recursos técnicos, humanos y económicos, que se relacionan entre si y que 

organizados alrededor del objetivo de satisfacer las necesidades de información de una 

organización empresarial para la gestión y la correcta adopción de decisiones, estos sistemas 

operativos o transaccionales que automatizan procesos como pagos, cobros, entradas y salidas de 

información de una empresa, además son también sistemas tácticos que apoyan el proceso de 

toma de decisiones en las organizaciones, y por último se convierten en sistemas estratégicos que 

utilizan la información para desarrollar ventajas competitivas frente a las demás empresas en un 

respectivo mercado.  

 

2.1.4 Sistemas ERP  

 

Según Muñiz son sistemas de planificación de los recursos y de gestión de la información 

que, de una forma estructurada, satisface la demanda de necesidades de la gestión empresarial, 

además son percibidos como sistemas de información que integran los procesos claves del 

negocio de forma tal que la información pueda fluir libremente entre las diferentes partes de la 

firma, mejorando con ella la coordinación, la eficiencia y el proceso de toma de decisiones.  

 

Los beneficios que se pueden obtener en la implementación y correcta utilización de un 

sistema ERP se encuentran el flujo de caja en la operación, pues se aumenta con más celeridad la 

toma de pedidos, producción, entrega, facturación y despacho, obteniendo mayor visibilidad e 
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información oportuna, por otro lado la reducción de inventarios, pues existe una mejor 

planeación y trazabilidad de la operación de la empresa reduciendo los montos de inventarios, y 

por otro lado una rotación de inventarios ya que este es un indicador de que la actividad de la 

empresa no está generando sobre stocks de materiales y disminuye el riesgo de obsolescencia. 

(Cortes & Rodriguez, 2016) 

 

2.1.5 Gestión de Inventarios 

 

La administración de inventarios es una de las actividades logísticas en donde se 

encuentran más posibilidades de reducir costos para las empresas, mediante una mejor gestión de 

los materiales almacenados y su transporte (Sallenave, 2002). Una buena administración en este 

campo permite reducir la cantidad de elementos requeridos en los almacenes, así como aumentar 

los niveles de cumplimiento de los pedidos de clientes internos y externos. (Arango, Zapata, & 

Adarme, 2011) 

 

La gestión de un sistema de inventarios es una actividad transversal a la cadena de 

abastecimiento que constituye uno de los aspectos logísticos más complejos en cualquier sector 

de la economía. Las inversiones en los inventarios son cuantiosas y el control de capital asociado 

a las materias primas, los inventarios en proceso y los productos finales, constituyen una 

potencialidad para lograr mejoramientos en el sistema. (Arango, Zapata, & Adarme, 2011) 
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2.1.5 Política de Inventario 

 

Una política de inventarios debe dar respuesta a las preguntas de cada cuánto debe 

revisarse el inventario, cuándo ordenar y cuánto ordenar, bien sea ítems de demanda 

independiente o dependiente. Sin embargo, la metodología de estimación de políticas para darle 

respuesta a estas preguntas puede variar significativamente debido a dos aspectos: (1) el tipo de 

producto (terminado o materia prima) y (2) el ambiente de producción. (Gutierrez & Vidal, 

2008) 

 

2.1.6 Manejo de Inventarios  

 

Permitirá a la empresa prestar un mejor servicio a los clientes, tener un mayor control de 

inventario de las operaciones, mejorar la efectividad de la administración, y otras ventajas 

relacionadas con los costos y la calidad de la operación. Este manejo contable permitirá a la 

empresa mantener el control oportuno, así como también conocer al final del periodo contable un 

estado confiable de la situación económica de la empresa. 

 

Sistemas de control de inventarios. Todos los sistemas de inventarios incorporan un 

sistema de control para hacer frente a dos problemas importantes: 1. Mantener un control 

adecuado sobre el elemento del inventario. 2. Asegurar que se mantengan unos registros 

adecuados de los tipos de materiales existentes y de sus cantidades. (Serna & Gonzalez, 2010) 
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2.1.7 Sistemas de Inventarios  

 

El Sistema de Inventario Perpetuo: “Es un sistema de inventario que mantiene un 

registro, continuo y diario de los movimientos de los inventarios y del costo del articulo vendido 

costeado, ya sea por identificación especifica PEPS, UEPS o promedio ponderado 

 

El Sistema de Inventario Periódico: “El sistema de inventario periódico es un sistema que 

calcula el costo de artículos vendidos restando el valor del inventario final y se determina por un 

conteo físico. Identificado y valorizado ya sea por un costeo PEPS, UEPS, promedio ponderado 

del inventario inicial más las compras al final de cada periodo” 

 

Sistema de clasificación de inventario ABC: Es uno de los sistemas más eficientes 

cuando el número de productos es excesivo y se manejan muchas unidades de un mismo 

producto, por tal razón esto nos permite a través de la teoría de Pareto, clasificar los productos 

reflejando el porcentaje que representa tanto en el inventario, como el porcentaje que representa 

en valor monetario, que es lo más importante para tomar la mejor decisión, diferenciando de 

otros productos que deben tener un trato especial por generar más utilidad a la compañía, 

contrario a esto también se identifican que productos no generan mucho valor a la empresa pero 

si generan costos innecesarios a la misma. (Rodriguez, 2019) 
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2.1.8 Software Contable  

 

Estos buscan la forma de satisfacer de una manera más completa las necesidades en las 

que se ve envuelta la empresa, de esta manera se han creado sistemas computarizados de 

contabilidad que brindan los mismos beneficios que ofrecen los sistemas de contabilidad manual, 

pero de una manera más eficiente y con menos posibilidad de errores. 

 

A los programas de contabilidad o paquetes contables destinados a sistematizar y 

simplificar las tareas de contabilidad se les llama “software contable”. Se trata de registrar y 

procesar las transacciones que se generan día con día en una empresa o actividad productiva. 

 

Es de vital importancia tener un software contable que se encargue del control en 

entradas y salidas de una organización, para así poder brindar una información contable a quien 

lo necesite y manejar un control de sus ingresos y gastos para saber el funcionamiento actual de 

la información que se registra. (Rodriguez, 2019) 

 

2.2 Enfoque legal  

 

Decreto 2649 de 1993. De acuerdo con el artículo 6º de la ley 43 de 1990, se entiende 

por principios o normas de contabilidad generalmente aceptados en Colombia, el conjunto de 

conceptos básicos y de reglas que deben ser observados al registrar e informar contablemente 

sobre los asuntos y actividades de personas naturales o jurídicas (Decreto 2649, 1993). 
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Decreto 2649/ 1993 Capitulo II Sección 1. Artículo 63. Por el cual se reglamenta la 

contabilidad en general y se expiden los principios o normas de contabilidad generalmente 

aceptados en Colombia  

 

Decreto 2650/1993. Por el cual se reglamenta el Plan Único de Cuentas para 

Comerciantes, además las Circulares a través de los cuales la SNS establece los demás PUC. 

 

Resolución 356/2007. Por la cual se adopta el Manual de Procedimientos del Régimen de 

Contabilidad Pública representan el valor de los bienes tangibles, muebles inmuebles, e 

intangibles, adquiridos o producidos por la entidad contable pública, con la intención de que sean 

comercializados, transformados o consumidos en actividades de producción de bienes o 

prestación de servicios, o para suministrarlos en forma gratuita a la comunidad, en desarrollo de 

funciones de cometido estatal. 

 

Resolución 356/2007. Por la cual se adopta el Manual de Procedimientos del Régimen de 

Contabilidad Pública representan el valor de los bienes tangibles, muebles inmuebles, e 

intangibles, adquiridos o producidos por la entidad contable pública, con la intención de que sean 

comercializados, transformados o consumidos en actividades de producción de bienes o 

prestación de servicios, o para suministrarlos en forma gratuita a la comunidad, en desarrollo de 

funciones de cometido estatal. (Alarcon & Vargas, 2019) 
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Ley 1314 Art 63. Art. 63. Inventarios. Los inventarios representan (son) bienes 

corporales (activos) destinados a la venta en el curso normal de los negocios mantenidos para ser 

vendidos en el curso normal de la operación. (Reglamento Museo Cementerio San Pedro, 2014) 
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Capítulo 3. Informe Cumplimiento de trabajo 

 

3.1 Presentación de resultados 

 

3.1.1 Realizar un diagnóstico a partir de la influencia del software contable MANAGER ERP 

en el sistema de inventario utilizado por la Empresa Distribuciones KANY S.A.S 

 

Todo tipo de organización debe tener dentro de sus prioridades un buen manejo de 

inventarios de los productos que produce o comercializa, de lo contrario debe diseñar las 

estrategias necesarias para hacerlo y poder así optimizar los resultados en toda su cadena de 

valor. Igualmente, dentro de la planificación y la organización se deben establecer dichas 

políticas para así poder destinar los recursos necesarios para conseguir establecer este tema tan 

importante para la empresa y se deben ceñir a los niveles de ventas alcanzado, la infraestructura 

física y por ultimo las necesidades y exigencias del mercado al cual se dirige el tipo de producto. 

De lo contrario, solo se conseguirá una gestión irregular de inventarios, entorpeciendo así el 

normal funcionamiento de las empresas, entre ellos se encuentran el inventario inapropiado de 

materias primas, de productos en proceso y de productos terminados durante toda la cadena de 

valor, además de tecnologías inadecuadas que no sistematizan en épocas recientes de una manera 

adecuada el inventario para su ejecución.  

 

3.1.1.1 Observación y diagnóstico inicial del área de inventario de Kany S.A.S. 

Según lo observado en el proceso como pasante y con el propósito de darle cumplimiento al 

primer objetivo por medio del desarrollo de las actividades se pudo evidenciar que la Empresa 
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KANY S.A.S. posee dentro de su estructura de almacenamiento de productos Tres bodegas 

instaladas en diferentes lugares; Una en el mercado público, otra en la Circunvalar y la otra en la 

ciudad de Aguachica.  

 

En la Bodega del Mercado Publica que fue con la cual inicio se recepcionan los artículos 

de repostería, panadería, productos artesanales, como arequipe, aceitunas, antipasto entre otros.  

 

En las bodegas que se encuentran ubicadas en la Circunvalar y en la ciudad de Aguachica 

respectivamente se recepcionan los productos por bultos de 25 y 50 kilos, como lo es el azúcar, 

harina, melaza, estas bodegas son operadas por el Señor Eduardo Sarmiento quien es el Gerente 

de las mismas.  

 

El inventario de la Bodega del Mercado Publico se encuentra a cargo de Jennifer Carreño 

siendo esta la bodega principal, igualmente existen algunos empleados que intervienen en el 

inventario que son el bodeguero y el impulsador comercial, y por otro lado cuentan con dos 

auxiliares que cumplen labores de despacho. 

 

Por otro lado, en el momento del proceso de facturación se lleva a cabo mediante un 

método POS y electrónico, igualmente se utiliza un facturero interno en el caso de existir 

congestión en el momento de realizar los despachos.  
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Es importante resaltar que con en el desarrollo de estas actividades se pudo evidenciar 

que el tener un adecuado sistema de infraestructura  permite mejorar una mejor recepción de 

materia prima o productos ya terminados, pero acompañado de un sistema de inventario en el 

que se puedan identificar las entras y salidas para así después llevar un análisis minucioso de 

cómo se encuentra el manejo de los inventarios y si la actuación es provechosa o no para la 

empresa con respecto al alcance de los niveles de rentabilidad.  

 

Se identificó claramente que dentro del manejo de los productos influye el manejo de 

diferentes empleados que tienen acceso a ellos por el cargo que desempeñan, lo cual no debe ser 

de esta forma, ya que debe existir un orden jerárquico en el cual se permita la entrada y salida de 

los respectivos productos para en un futuro evitar ese margen de error que se ha venido 

presentado por existir el inconveniente de un control minucioso en este aspecto que la empresa 

debe priorizar para superar esta dificultad.  

 

3.1.1.2 Identificar los errores y dificultades a la hora de llevar a cabo el inventario. 

En esta actividad es importante identificar los errores y dificultades pertinentes que fueron 

detectadas como pasante en el área asignada que en este caso es el área de inventarios. 

 

Según mis labores y mis tareas asignadas fueron los siguientes: 

 

El propósito u objetivo principal de llevar a cabo esta pasantía en la empresa 

DISTRIBUCIONES KANY es servir de apoyo al superior jerárquico en el área asignada en este 

caso el área contable y financiera de donde se desprende el tema de inventario que es el cual se 
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ha direccionado por haber encontrado la mayor dificultad en los procedimientos de entradas y 

salidas las cuales deben coincidir en su forma de sistematización en su procedimiento manual, ya 

que se ha implementado un software de contable MANAGER que permita optimizar los 

resultados de parametrización del mismo dentro de la organización.  

 

Es así como se encontraron las siguientes dificultades:  

 

Las intervenciones en el despacho de las mercancías son llevadas a cabo por muchas 

personas.  

 

En el proceso y manejo de los factureros internos existe inconvenientes en el momento de 

llevar a cabo la facturación, ya que existe una sola caja y cuando acuden varios clientes esta caja 

no es lo suficiente para poder facturarles a todos.  

 

Se presentan errores involuntarios a la hora de facturar la mercancía.  

 

Falta de comunicación interna entre los empleados.  

 

Existen muchos códigos de productos para su manejo adecuado.  

 

Los empleados no presentan el entrenamiento adecuado para cumplir sus labores.  
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3.1.1.3 Apoyo para la consecución y manejo adecuado del actual sistema de 

inventario. Esta actividad se encuentra enmarcada dentro de la principal labor en la cual está 

enfocado el trabajo de pasantía, ya que lo que se requiere es superar las dificultades en el manejo 

del mismo y que este de los resultados esperados para conseguir dicha finalidad.  

 

Igualmente se identificó que el Sistema de inventario es manejado por el Promedio 

ponderado mediante el sistema contable Manager ERP.  

 

Igualmente se manejan dos clases de inventarios el Promedio ponderado para el Costo de 

la mercancía, pero para el despacho de los productos se maneja el PEPS Primeras en entrar y 

primeras en salir.  

 

Estas connotaciones son las que tienen relevancia en el área de inventarios y se deben 

llevar a cabo de manera satisfactoria para que exista un flujo de mercancías dentro de la 

organización.  

 

Cabe destacar que son muchas las acciones que se toman en el momento de querer 

alcanzar los objetivos propuestos ya que estos son medibles y deben albergar una resultados 

esperados, dentro de ellos es llevar a cabo labores que aunque no sean las nuestras sirvan de 

apoyo para dejar un legado positivo dentro de la empresa, y es así como a pesar de estar dentro 

de una área delimitada y asignada para desempeñar mil labor existen las capacidades idóneas 

para aprender el manejo del sistema de inventarios de una forma sistematizada como lo es el 

Manager ERP, el cual sirve de apoyo para un correcto manejo de los mismos y además de ello 
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adentrarse dentro del uso de las herramientas tecnológicas como elemento indispensable en un 

mundo globalizado y automatizado, lo cual ha generado importantes resultados dentro de todo 

tipo de organización.  

 

Control de la gestión de inventario en Excel de existencias.  

 

Se realizó una tabla de Excel con la información de los productos que cuenta Kany.  

 

Se hacen dos tablas donde la primera trae información del listado de los productos como 

es el código, producto, categoría, almacén, unidad, stock mínimo y existencia actual.  

 

El stock mínimo que debe haber en el inventario, esto se utilizó para que el producto 

tenga un mínimo en el almacén no debe quedar en cero, como mínimo debe haber mercancía, 

esto es muy importante porque cuando en la existencia este menor el stock se establecerá una 

alerta para saber que hay que abastecerse del producto agotado.  

 

Para facilitar el inventario dentro de esta aplicación se crearon alertas, cuando el producto 

está agotado o menor al mínimo que debe haber en la bodega. Por medio de segmentación de 

datos el encargado del inventario se dará cuenta que productos debe abastecer para no quedar en 

cero.  

 

Quedaría de la siguiente forma:  
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0= Existencia actual “Agotada” Rojo  

1= Existencia actual mínima: Amarillo.  

2= Ninguna de las anteriores “ok” 

 

Esta aplicación servirá de apoyo a la hora de realizar el inventario. En las Figuras 2 hasta 

la 5 se muestra el seguimiento a los datos de la empresa. 

 

Figura 2 

Seguimiento de datos 

 

Nota: La información fue obtenida de Kany S.A.S (2021). 

 

Figura 3 

Seguimiento de datos-continuación 

 

Nota: La información fue obtenida de Kany S.A.S (2021). 
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Figura 4 

Seguimiento de datos-continuación 

 

Nota: La información fue obtenida de Kany S.A.S (2021). 

 

Figura 5 

Seguimiento de datos-continuación 

 

Nota: La información fue obtenida de Kany S.A.S (2021). 
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3.1.2 Establecer un proceso de gestión administrativa confiable para contribuir al 

mejoramiento del sistema de inventarios utilizado en la empresa 

 

3.1.2.1 Diagnosticar los procesos organizacionales y estructurales de la empresa 

KANY S.A.S. En el proceso como pasante se evidenció que la Empresa Kany no contaba con un 

organigrama ni con un manual de funciones, los cuales son claves para que se delimite las 

funciones de cada uno de los empleados que integran la empresa, y así se puedan reconocer de 

forma individual su papel dentro de la misma, y es así que en la labor como pasante se diseñó el 

organigrama empresarial y un manual de funciones para que cada empleado identifique y 

desarrolle su misión dentro de la organización.  

 

Por consiguiente es una falencia ya que al no contar con estos elementos organizacionales 

se confundan los procesos y no se lleven a cabo de forma eficiente, especialmente en el área de 

inventarios donde diferentes trabajadores interfieren en los procesos debido a la falta de 

organización en la empresa, por ello se evidenció que la mercancía física no coincidió con la 

sistematizada, por tal razón, con el establecimientos de estos elementos se incita al trabajador a 

reconocer de limitadamente sus funciones y poder así crear una ventaja competitiva en cuanto al 

mejor desarrollo de los procesos en cada una de las áreas de la empresa. En las Tablas 3 hasta la 

y se muestra los distintos perfiles manejados en la empresa. 

 

Dependencia departamento de contabilidad  

Funciones del cargo  
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Tabla 3  

Auxiliar Contable  

Cargo AUXILIAR CONTABLE 

Funciones 1. Efectuar los registros contables de los hechos económicos que se 

lleven a cabo en la empresa.  

2.Revisar todas las facturas que lleguen a la empresa.  

3. Practicar los impuestos a que haya lugar al momento de la 

realización de las causaciones 4. Elaborar todos los comprobantes de 

egreso, verificando que todos los documentos estén en regla. 

5. Elaborar mensualmente la factura de los ingresos.  

6. Verificar cada mes que los ingresos recibidos estén correctos.  

7. Conciliar todas las cuentas bancarias de la empresa.  

8. Realizar informes a la gerencia en el momento en que lo requieran.  

9. Elaborar los borradores de Retención en la fuente, IVA y Auto renta.  

10. Colaboración con la información que solicite el contador y la 

revisoría fiscal.  

11. Recibir las visitas de la revisoría fiscal y suministrarles toda la 

información que soliciten.  

12. Elaborar certificados de Retención en la fuente a las diferentes 

empresas con las cuales se tuvo relaciones comerciales.  

13. Vigilar, preparar y mantener en custodia el archivo perteneciente al 

departamento de contabilidad.  

14. Archivar las facturas de venta en orden consecutivo. 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias  

Técnico en contabilidad o hasta 5 semestre de contaduría pública. 

Entre 20 y 35 años 

1 año de experiencia en cargos afines 

Conocimiento básico en por lo menos un software contable 

Competencias en manejo del portal de la Dian y elaboración de 

impuestos  

 

 

 

 



40 

 

Tabla 4 

Contador Publico  

 

 

 

 

 

Cargo CONTADOR PÚBLICO  

Funciones 1. Clasificar, registrar, analizar e interpretar la información financiera 

de conformidad con el plan de cuentas establecido para la empresa.  

2. Preparar y presentar informes sobre la situación financiera de forma 

mensual a la gerencia y presidencia. 

3. Presentar las declaraciones de Retención en la fuente, IVA, Renta y 

las demás a las que esté obligada la empresa.  

4. Preparar y presentar la información Exógena exigida por la DIAN.  

5. Preparar y presentar a la junta Directiva los Estados Financieros al 

final del periodo contable.  

6. Emitir los reportes exigidos.  

7. Asesorar a la gerencia y Junta Directiva en la toma de decisiones. 

8. Vigilar que el archivo del departamento se encuentre organizado en 

forma organizada y oportuna.  

9. Presentar los informes que requiera la Junta Directiva el Gerente  

10. Asesorar a la Gerencia cuando se realicen créditos.  

11. Entregar la información solicitada por la Revisoría Fiscal. 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias  

Contador Público Titulado 

Entre 20 y 45 años 

2 año de experiencia como contador publico 

Conocimiento en software contables. 

Competencias en implementación de Normas Internacionales de 

Información Financiera 
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Tabla 5 

Gerente General  

Cargo Gerencia General 

Funciones 1. Dirigir, organizar, coordinar y supervisar las actividades 

administrativas y operacionales de la empresa.  

2. Dirigir la elaboración de los planes estratégicos institucionales, los 

planes operativos anuales, los presupuestos, inversiones y los estados 

financieros de la empresa.  

3. Le corresponde la representación legal, conforme a los poderes 

definidos en las Asambleas Extraordinarias de Accionistas.  

El Gerente General es el principal responsable del sistema de control 

interno y por tanto está bajo su responsabilidad decidir las estructuras, 

actividades y procesos que conforman el sistema de control interno 

  

 

Tabla 6 

Secretaria General  

Cargo Secretaria General 

Funciones 1. Revisar la correspondencia de la gerencia de una empresa y 

comunicarse de manera efectiva con otros empleados y proveedores 

y/o clientes. 

2. Asegurarse que la compañía cumple con ciertas obligaciones legales 

comprobando la adecuación de una gran variedad de documentos. 

3. Llevar un registro efectivo revisando que las reuniones de su jefe 

están bien programadas y no interfieren con otras obligaciones. 

4. Enviar agendas e informes. 

5. Comprobar que las acciones acordadas se llevan a cabo. 

6. Tener una agenda actualizada incluyendo a los trabajadores de la 

empresa, clientes y proveedores. 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias  

Estudios secretariales con computación terminados. Conocimientos 

para el manejo de computadora. Habilidades en manejo de equipo de 

oficina, considerable nivel de organización, discreción, iniciativa. 

Procesador de textos, hoja electrónica, manejo de internet, ortografía, 

redacción, relaciones humanas. De 2 años. 18-40 años. Indistinto. 
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Tabla 7 

Revisor Fiscal  

Cargo Revisor Fiscal 

Funciones 1. Verificar que todas las actividades desarrolladas dentro de la 

empresa se lleven a cabo bajo las directrices estipuladas en los 

estatutos y por las decisiones tomadas a cargo de la asamblea general y 

la junta directiva. 

2. Emitir por escrito informes sobre posibles irregularidades que se 

estén dando dentro de la empresa, el informe debe ser dirigido a la 

asamblea, la junta de socios o al gerente, dependiendo del área y las 

personas involucradas. 

3. Brindar el apoyo solicitado por las entidades de inspección y 

vigilancia del Estado, y emitir los informes que sean solicitados por las 

mismas entidades. 

4. Asegurarse de que la contabilidad se esté llevando de manera 

permanente, que se realicen las actas de las reuniones, y que la 

correspondencia, documentación y soportes contables se archiven y se 

conserven de la manera correcta. 

5. Velar porque se tomen las medidas de control correctas sobre los 

bienes de la sociedad. 

6. Realizar inspecciones que sean necesarias con el fin de establecer un 

control sobre los valores sociales. 

7. Validar los balances generales y demás estados financieros que se 

realicen por medio de su firma, acompañado del dictamen o informe 

que exprese su opinión. 

8. Convocar reuniones de la asamblea o la junta, si lo considera 

necesario. 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias  

Posgrado en Revisoría Fiscal. Experiencia mínima de 2 años. 

Conocimientos y habilidades en su área de trabajo.  
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Tabla 8 

Auxiliar de Bodega 

Cargo AUXILIAR DE BODEGA 

Funciones 1. Empacar, embalar, marcar, rotular, unitarizar y consolidar la 

mercancía y/o carga según requerimientos de los clientes y métodos. 

 

2. Aplicar los métodos de recibo y despacho de materias primas, 

bienes, y mercancías. 

 

3. Revisar y controlar los productos según la naturaleza y sistema de 

almacenaje. 

 

4. Inspeccionar, formalizar y desconsolidar la llegada de insumos y 

mercancías contra facturas y otros documentos. 

 

5. Operar equipos y herramientas de manipulación de la mercancía 

según manual del fabricante y normativa de seguridad. 

 

6. Cargar y descargar la mercancía según normativa de higiene y 

seguridad. 

 

7. Organizar, ubicar, inventariar y registrar materiales, insumos, 

suministros según métodos y normativa. 

 

 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias  

Técnico Profesional En Logística 
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Tabla 9 

Jefe de Bodega  

Cargo JEFE DE BODEGA 

Funciones 1 - Dirigir y controlar las actividades de recepción, despacho, registro y 

control de los pedidos recibidos. 

 

2 - Garantizar el abasto suficiente de libros y útiles, así como el 

adecuado manejo y custodia de las existencias.  

 

3 - Supervisar la entrada y salida de materiales y equipos del almacén.  

 

4 - Verificar la codificación y registro de mercancías que ingresa al 

almacén.  

 

5 - Realizar el inventario físico de existencias, conciliando con el 

Departamento de Contabilidad los resultados obtenidos.  

 

6 - Elaborar informes periódicos de las actividades realizadas. 

 

7 - Mantener en orden equipos y sitios de trabajo, reportando cualquier 

anomalía.  

 

8 - Realizar además de las tareas previstas en el puesto, todas aquellas 

que sean encomendadas dentro del alcance del mismo. 

 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias  

Experiencia Un año de experiencia en labores afines al puesto.  

 

Conocimientos Elaboración y control de inventarios Métodos de 

conservación y almacenaje de materiales Normas de seguridad e 

higiene industrial 
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Tabla 10 

Cajero  

Cargo CAJERO 

Funciones El cajero debe recepcionar, entregar y custodiar dinero en efectivo, 

cheques, giros y demás documentos de valor, a fin de lograr la 

recaudación de ingresos a la empresa y la cancelación de pagos que 

correspondan a través de caja, conforme al rubro de cada empresa.  

Funciones, actividades y/o tareas  

1. Recibe y entrega cheques, dinero en efectivo, depósitos bancarios y 

otros documentos de valor.  

2. Registra directamente operando una computadora o caja los 

movimientos de entrada y salida de dinero.  

3. Realiza arqueos de caja.  

4. Suministra a su superior los movimientos diarios de caja. 5. Sellar, 

estampar recibos de ingresos por caja, planillas y otros documentos. 

6. Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad 

integral, establecidos por la empresa.  

7. Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier 

anomalía.  

8. Realiza cualquier otra tarea a fin que le sea asignada. 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias  

Bachiller, curso de contabilidad general, cursos para cajeros 

Conforme a lo solicitado por cada empresa, hay algunas que no 

requieren experiencia previa en el cargo 

Contabilidad general 

Técnicas para el manejo de máquina registradora, sumadora y 

calculadora. 
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Tabla 11 

Mercaderista o Impulsador 

Cargo MERCADERISTA O IMPULSADOR 

Funciones 1. Dar a conocer las características, beneficios y precios de los 

productos. 

2. Preparar algún tipo de alimentos para ejecutar la promoción, 

muestreo o degustación. 

3. Distribuir muestras. 

4. Demostrar el funcionamiento y uso de productos. 

5. Organizar los puntos de degustación y exhibición. 

6. Contactar telefónicamente o por medios electrónicos personas y 

negocios e impulsar la venta de bienes y servicios; investigar o 

verificar la información 

7. Organizar y exhibir mercancías en establecimientos comerciales. 

8. Visitar establecimientos comerciales para promocionar productos o 

servicios. 

9. Elaborar inventarios, hacer pedidos e informes de ventas diarias en 

el punto de venta. 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias  

Bachiller, Cursos relacionados con mercadeo, y afines con el perfil del 

cargo.  

 

 

Estudios, Edad, Experiencia, 

Conocimientos y Habilidades y 

Competencias 

Áreas afines del Mercado. Experiencia mínima de 1 año, Tener 

conocimientos en impulso, degustaciones, atención al cliente, y manejo 

de promociones entre otras.  
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3.1.2.2 Llevar a cabo un seguimiento a las diferentes funciones administrativas 

planeadas en las áreas de la empresa. La empresa Kany se encuentra en estos momentos en un 

constante crecimiento pero como toda organización se establece la necesidad de diseñar un 

organigrama que supla la necesidad de delimitar las funciones de cada una de las personas que 

integran cada una de las áreas en las que se encuentra distribuida la empresa, por lo cual cada 

área debe diseñar un trabajo en grupo donde se planee, se organice, se direccione y se controle lo 

que se va a llevar a cabo en un respectivo lapso de tiempo y es así como se le da cumplimiento a 

los objetivos trazados dentro del proceso administrativo ligados a cada función aprovechando y 

optimizando los recursos que se encuentran a su disposición.  

 

En la empresa Kany como en cualquier otro ente económico son los jefes de cada área 

que tienen como labor principal llevar a cabo un control en cada una de las operaciones que 

fueron planificadas y que de acuerdo a unos indicadores específicos determinar si estas se 

cumplieron o no, esto dentro de la última fase del proceso administrativo, mediante la evaluación 

de resultados para luego albergar las medidas adecuadas para corregir los errores y minimizar las 

ineficiencias,, convirtiéndose así el control en un elemento clave en el proceso administrativo. 

Del mismo modo la herramienta de control permite llevar un seguimiento y evaluación al 

desempeño de cada uno de los empleados y las actividades que estos realizan en pro del 

cumplimiento de los objetivos lo cual permite su normal desarrollo y la obtención de resultados 

positivos para la misma.  
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Según los procesos de control llevados a cabo en Kany y específicamente en el área en la 

cual fui asignada se puede concluir o deducir que este elemento del proceso administrativo es de 

suma importancia ya que permite precisar y determinar si lo realizado se encuentra en relación 

proporcional a lo planeado, para así identificar los errores o desviaciones para posteriormente ser 

corregidos.  

 

Otro aspecto importante del control es poder mirar hacia el pasado, que acciones se 

llevaron a cabo que no funcionaron para no volverlas a desarrollar debido a que fueron erróneas, 

convirtiéndose así el control también en una labor de prevención, y poder determinar igualmente 

porque los estándares no han sido alcanzados de manera satisfactoria. Del mismo modo, siendo 

el control el último escalón en el proceso administrativo, cerrando así el ciclo con el objetivo de 

reconocer y establecer una retroalimentación para identificar las desviaciones contra el 

desempeño planeado.  

 

Por otro lado cada área respectivo tiene un proceso de control que lleva a cabo de manera 

simultánea en conjunto con cada uno de los empleados que la conforman, para esto la 

información que se encuentra en cada una de ellas permite contribuir a una buena toma de 

decisiones, pues esta debe ser precisa, oportuna y completa, y es así como las herramientas 

tecnológicas permiten su consecución permitiendo así estar actualizados pues estos permiten 

corregir los errores encontrados de forma rápida y con mayor eficacia.  
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3.1.2.3 Establecer una relación directa entre el sistema administrativo y la ejecución 

del sistema de inventario utilizado en la empresa. En el inventario se maneja el promedio 

ponderado, la rotación del inventario es total, es decir, todo el tiempo hay compras, las pérdidas 

del inventario son muy pocas, solo hay perdidas cuando hay incidentes, o sea rompimiento de los 

productos en el cargue y descargue de la mercancía, se refleja muchas devoluciones cuando la 

cartera es de difícil cobro, lo que más se vende es la harina y el azúcar sale por bulto.  

 

Hay mucha relación en la parte administrativa y el área de inventario, ya que 

continuamente se hace control de inventario, pero de los productos que más se vende, esto lo 

hacen con el propósito de no quedarse sin existencias en los productos y mantener a los clientes 

y de esta manera tomar la mejor decisión.  

 

El control de los precios es constante porque el precio de los productos varía mucho, cada 

8 días o a veces dura meses, los proveedores cambian los precios de los productos y para poder 

mantener a los clientes se bajan los precios, esto depende de la producción y de la competencia.  

 

Por la pandemia hubo adquisición de mercancía por encima del precio normal y a la 

fecha disminuyo ese costo generado hubo menor valor en las utilidades, pero esto no afecto e 

precio del costo.  

 

La administración realiza estudio de mercado constante para poder competir en el 

mercado permitiendo conocer las necesidades del cliente, y así se ofrece un producto a un precio 
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igual o distinto al que tenga la competencia, así se desarrollan estrategias para tener las mejores 

decisiones.  

 

La empresa tiene servicio de transporte siendo más competitiva en el mercado, solo tiene 

gastos de fletes menor a la de las demás empresas.  

 

3.1.3 Gestionar cada uno de los procesos contables de la empresa para priorizar la gestión y 

apoyo en el uso del software contable Manager ERP permitiendo el procedimiento exacto del 

sistema de inventarios de la empresa KANY S.A.S 

 

3.1.3.1 Llevar a cabo un cotejo inicial y final del inventario de Kany S.A.S. A 

continuación se detalla estos parámetros.  

 

Control de inventario. Esta fue una de las principales actividades que se desarrolló en 

Kany ya que el problema identificado era que no coincidían las mercancías en existencia física 

con la sistematizada para ello se estudiaron dos tipos de inventarios que se deben realizar en una 

bodega. 

 

Inventario físico o real. Con el propósito de identificar cuales mercancías se 

encontraban en existencia y cuales no se llevó a cabo el inventario física de forma manual en la 

Bodega, realizando un conteo manual de la mercancía que se encontraban en la empresa y poder 

así realizar una comparación con el inventario permanente existente en la empresa, pudiendo 

establecer la precisión en dicho inventario, conociendo los artículos que se encuentran perdidos y 
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observar detalladamente si existe una desactualización con el mismo, sugiriendo por ultimo 

hacer este inventario de forma continua.  

 

Inventario permanente. El propósito del inventario permanente es conocer de forma 

amplia la mercancía que se encuentra en existencias, por lo cual fueron registrados los cambios 

en este inventario y poder así establecer un plan para determinar con total exactitud el momento 

en que se debe adquirir mercancía y las cantidades adecuadas.  

 

El inventario permanente en Kany se encuentra dentro del Software Manager ERP, 

permitiendo llevar un registro correcto de cada artículo en cuanto a la cantidad, nombre, peso y 

su manipulación dentro de la bodega hasta llegar a su lugar de consumo, este igualmente permite 

realizar de forma periódica un análisis de ventas dentro de los periodos establecidos para su 

ejecución, en pocas palabras un conocimiento amplio y profundo sobre el comportamiento de los 

inventarios.  

 

Ahora, existen tres métodos principales para optimizar la salida de la mercancía, según 

Betancourt (2018) 

 

1. PEPS: Primeras entradas, primeras salidas. Método de valuación de inventarios 

donde se considera que lo que se vende es lo que primero entró al almacén, por lo 

que el inventario queda valuado a los precios de las últimas adquisiciones. 

(Betancurt, 2018) 
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2. UEPS: Ultimas entradas, primeras salidas. Método de valuación de inventarios 

donde se da salida a los productos comprados recientemente, con el objetivo de que 

en el inventario final queden solo aquellos que se adquirieron primero. (Betancurt, 

2018) 

 

3. PPP: Precio promedio ponderado. Método de valuación de inventarios donde se 

registra la salida del stock al costo promedio resultante de la división entre el valor 

del inventario y la cantidad de unidades que lo componen. (p.1). 

 

Inventario inicial: 

(+) Compras brutas 

(–) Devoluciones en compras. 

= Mercancías disponibles para la venta 

(–) Inventario final. 

= Costo de venta. 

 

3.1.3.2 Manejo de Inventarios. Se realizó el inventario en Kany S.A..S con el propósito 

de ayudar a que la mercancía que tienen en físico coincida con la sistematizada.  

 

Para lograr llevar a cabo esta actividad recibí una pequeña capacitación por parte del 

Gerente, donde me explico cómo realizar los inventarios.  

 

Seguido de ello me dirigí a la bodega para hacer un conteo de la mercancía existente.  
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Los productos inventariados tienen sus códigos de identificación esto se ubicó de manera 

ordenada para evitar la demora al momento del despacho, ordenándolos por nombre, código y se 

le coloco una etiqueta que identificó su contenido.  

 

Al terminar con el inventario se evidenció que en el sistema había más productos que en 

la parte física, se le notificó al encargado del inventario y al gerente con el fin de encontrar una 

solución o tomar las decisiones respectivas para que este proceso se realizara satisfactoriamente 

y poder así superar dicha dificultad con el propósito de establecer un inventario confiable para 

mejorar los niveles de rentabilidad de KANY.  

 

Se elaboró para ello una nota de inventario haciendo una observación de que la mercancía 

que esta sistematizada no coincidió con la física y que fue un excedente encontrado en el cierre 

de inventario. 

  

3.1.3.3 Manejo del sistema de contable Manager ERT. Se ingresa por una extensión al 

servidor del sistema manager, ingresando usuario, contraseña y se selecciona el año fiscal, luego 

aparecen todas las herramientas del sistema contable, este sistema es integrado donde podemos 

crear, borrar, consultar artículos, clientes, proveedores, terceros, documentos contables como 

recibo de ingreso, egreso, notas de crédito, igualmente se puede generar facturas de compra y de 

venta.  

 

En el proceso de contabilidad se tienen los reportes generales que son todos los libros 

contables, como el balance de comprobación, balance general, mayor y balance entre otros.  
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Para llevar a cabo el registro de la compra de mercancía, se selecciona la factura de 

compra, se arroja el formato y se selecciona los artículos que se compran y se selecciona los 

proveedores, el sistema automáticamente arroja el costo del artículo, el precio de venta, el valor 

del impuesto del IVA y el valor total de la factura, se selecciona si es al contado o a crédito y a 

cuantos días, luego se le da guardar y automáticamente se genera la factura.  

 

Para la factura de venta es el mismo formato, pero en este caso se selecciona el cliente, y 

el precio de venta es modificable.  

 

En el caso de la factura electrónica se solicita el RUT y toda la información del cliente.  

 

Para hacer los abonos en ventas a crédito se ingresa por estado de cuenta del cliente, se 

selecciona al cliente, se le da en la pestaña de abono global o se selecciona una factura 

especificada y se realiza el abono, luego se le da guardar y automáticamente se actualiza. 

 

Para una devolución se selecciona estado de cuenta del cliente, luego se selecciona la 

factura, se le da nuevo y después se selecciona el ítem de devolución y se ingresa los artículos a 

los cuales se van a devolver y se le da guardar. En las Figuras 6 hasta la 19 se detalla el 

funcionamiento del Software Manager. 
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Figura 6 

Inicio de sesión en el Software Manager  

 

Figura 7 

Producto por Proveedor 
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Figura 8 

Factura de venta 

 

 

Figura 9 

Archivo de artículos 
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Figura 10 

Archivo de artículos 

 

Figura 11 

Artículos y existencias 
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Figura 12 

Archivo de artículos 
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Figura 13 

Producto por Proveedor 
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Figura 14 

Producto por Proveedor 
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Figura 15 

Producto por Proveedor 
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Figura 16 

Producto por Proveedor 
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Figura 17 

Producto por Proveedor 
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Figura 18 

Producto por Proveedor 
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Figura 19 

Producto por Proveedor 
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Con esta actividad se le da cumplimiento al objetivo general de la pasantía que era poder 

llevar a cabo un inventario general para que cuadrara la mercancía física con la sistematizada que 

fue la dificultad encontrada en la dependencia a la cual fui asignada, para tal procedimiento se 

llevó a cabo el conteo manual de la mercancía deposita en bodega con el propósito de acomodar 

el inventario con un cotejo inicial y uno final y poder dejar así establecido el inventario físico y 

poder lograr dicho propósito del cuadre del mismo, seguido de esto, se ingresó al sistema ERP de 

la forma como se explica en la parte inicial del desarrollo de esta actividad, con la ayuda de la 

asesoría de Jenifer la encargada de estos procedimientos se llevó a cabo la comparación de los 

dos inventarios y poderlo cuadrar de forma satisfactoria, en el cual se encontraron mercancías 

vencidas y deterioradas, estableciendo para ellas una nota de inventario convirtiendo así en el 

proceso contable como un perdida de inventario, por otro lado se logró verificar y acomodar los 

códigos obsoletos y de toda la mercancía en general para subirla al sistema logrando así el cuadre 

del inventario.  

 

3.1.4 Diseñar plan de apoyo para el área de operaciones y ventas como propósito para mejorar 

el desarrollo organizacional y el cumplimiento de los objetivos de cada área 

 

3.1.4.1 Estudio delimitado del área de operaciones y ventas de la empresa Kany 

S.A.S. A continuación se describen los componentes relacionados al plan. 

 

Objetivos típicos: En general, se consideran seis objetivos durante la preparación del 

plan: 
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1. Minimizar los costos y maximizar las utilidades. 

2. Maximizar el servicio al cliente. 

3. Minimizar la inversión en inventario. 

4. Minimizar los cambios en las tasas de producción. 

5. Minimizar los cambios en los niveles de la fuerza de trabajo. 

6. Maximizar la utilización de planta y equipo. (Marin, 2019) 

 

Hubo una constante de la mano de obra, la fuerza de trabajo, determinando tiempos 

extras, tiempo de producción y el improductivo dentro del área para el cumplimiento de los 

objetivos.  

 

Estrategia al nivel de inventario: Se llevó a cabo el inventario general de manera manual 

y se constató con el sistematizado por medio del Software MANAGER ERP. 

 

Restricciones y costos pertinentes. Las restricciones pueden ser limitaciones físicas o 

relacionarse con las políticas administrativas. 

 

Se planificó con varios tipos al preparar los planes de ventas y operaciones: 

1. Costos del tiempo regular 

2. Costos de tiempo extra 

3. Costos de contratación y despido 

4. Costos por mantenimiento de inventario 

5. Costos por concepto de pedidos atrasados y desabasto (Marin, 2019) 
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La estructuración del plan de ventas y el tipo de operaciones que se desarrollarán deben 

estar de acuerdo con las metas y objetivos planteados estratégicamente en Kany y cada área 

respectivamente, sin tener muchos inconvenientes para su desarrollo y ejecución.  

 

Los planes de producción y de personal se prepararon a partir del agrupamiento o 

agregación de productos. En general, Kany establece tres dimensiones. 

 

Familias de productos. Se denota así un grupo determinado de clientes, servicios o 

mercancías que se encuentran dentro de una demanda similar y que cumplen requerimientos 

iguales en cada procedimiento, insumos y mano de obra.  

 

Mano de obra. La gerencia de Kany tiene la posibilidad de agregar a los empleados de 

acuerdo con familias de productos, dividiendo la fuerza de trabajo en subgrupos y asignando un 

grupo diferente a la fabricación de cada familia de productos. 

 

Tiempo. El tiempo que se ha estipulado en Kany es básicamente en 6 meses lo que dura 

el proceso de pasantía, aunque esto puede variar un poco de acuerdo a los lineamientos de las 

directivas de Kany. 

 

Como primer punto, Kany requiere de la participación de los jefes de área y de todas las 

funciones de la empresa. El Marketing diseñado y utilizado en Kany proporciona información 

sobre la demanda y las necesidades de los clientes, y contabilidad aporta datos importantes de los 

costos y la situación financiera de la empresa. 
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Uno de los objetivos del área de finanzas en Kany es reducir el inventario, en tanto que el 

área de operaciones aboga por una unidad de trabajo más estable y menos dependencia del 

tiempo extra. En segundo lugar, el plan afecta a todas y cada una de las funciones. 

 

3.1.4.2 Indagar acerca de la importancia de la capacitación del personal. El tema de 

la capacitación permite que la empresa transforme y modifique la gestión en cada una de las 

áreas que la integran, por lo cual esta actividad se planteó para convertirse en un elemento clave 

para su mayor crecimiento, se debe realizar inversiones pero que estas son recuperadas con el 

tiempo ya que permite que el personal se enriquezca de nuevos conocimientos ligados a su labor 

permitiendo así el normal desarrollo y consecución del logro de los objetivos de Kany.  

 

Es por ello que toda empresa y en el caso de Kany nivel de capacitación de los empleados 

es normal, pero si se incentiva a la generación de recursos para que se convierta en alto, se 

conseguirán mejores niveles de productividad, siendo esta un factor que debe ser continuo en su 

aplicabilidad ya que este consigue un mejor proceso de planeación y ejecución de las tareas 

dentro de las áreas de la empresa.  

 

La capacitación permite adquirir conocimiento y habilidades que llevadas a la práctica 

permiten que los asuntos de cada área sean solucionados y desarrollados de una mejor forma, 

aprovechando cada recurso con los que cuenta la empresa. Estableciendo así la relación entre lo 

que se requiere y lo que es necesario dentro de lo que se pretende enseñar, convirtiendo está en 

una necesidad para todo el equipo de trabajo de la empresa, teniendo de antesala un proceso de 
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selección del personal que cumpla con las capacidades y exigencias de la misma para el 

desarrollo de sus labores.  

 

3.1.4.3 Diseñar acciones en cada área que permitan un mejoramiento continuo en la 

empresa. A continuación se detalla cada una de las acciones realizadas.  

 

Área Contable Y Financiera. Acción N° 1: Gestionar un sistema de cobro de acuerdo 

con las políticas empresariales. Para poder implementar y gestionar un sistema de cobro se debe 

se deben brindar a los clientes las alternativas necesarias para que ellos puedan hacer sus pagos 

de forma anticipada entre ellos los incentivos como descuentos, y si estas alternativas no son 

suficientes se optó por cobrar un interés de tipo moratorio ya que esto se convierte en una 

dificultad pues el retraso en los pagos no permite un normal flujo de capital.  

 

Acción N° 2. Llevar a cabo un registro minucioso de las entradas y salidas de dinero.  

En la empresa Kany se establece con su software contable un índice de liquidez que este arroja, y 

esta es una acción que se debe precisar para poder determinar con lo que se cuenta en cada 

momento, y para ello se debe llevar a cabo un registro diario del flujo de caja,  determinado por 

los libros contables los cuales deben estar actualizados para tener un control sobre el capital de la 

organización, esta acción permite reconocer si el plan financiero se cumple o no a cabalidad y es 

por medio de un método de comparación por periodos que permitirá reconocer si la estrategia del 

plan financiero si está siendo útil para la empresa.  
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Acción N° 3. Llevar a cabo un inventario de forma individual tanto físico como 

sistematizado. En la empresa Kany mi mayor aporte como pasante fue el de llevar a cabo un 

inventario general y poder establecer que este se lleve a cabo en periodos no tan extensos, 

identificando así los productos que tiene mejor rotación y diseñando un sistema de alertas que 

permite conocer que productos se encuentran agotados o cuales no rotan dentro del mismo, para 

así mantener el nivel de ventas activo y poder conseguir que los que tengan menos salida puedan 

ser acogidos por los clientes actuales y potenciales.  

 

Acción N° 4. Tener cuidado con el malgasto de fondos de la empresa. La empresa debe 

siempre tener presente dentro de su manejo administrativo y financiero evitar comprar cosas 

innecesarias o que no vayan a ser utilizadas dentro de la misma para su operación, solo se deben 

la materia prima y los insumos necesarios para una buena operación.  

 

Acción N° 5. Establecer pedidos anticipados en el momento que sea indicado. Cuando se 

establece el requerimiento de una factura por anticipado es para poder conseguir una mayor 

liquidez realizando el intercambio con una factura pendiente de cobro.  

 

Acción N° 6. Llevar a cabo inversiones provechosas en el software indicado. La 

adaptabilidad del Software Manager ERP fue una inversión que llevo a cabo Kany para mejorar 

sus procesos contables y de inventario, ya que este ha permitido agilizar dicha acción de manera 

eficaz, quedando resaltado que la inversión hecha con el miso permitió el ahorro de tiempo y 

darles solución a los problemas relacionados con el tema de interés.  
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Acción N° 7. La parte contable debe estar auditada o controlada por un Revisor 

Fiscal. El aspecto contable como es tan amplio y este a su vez debe llevar a cabo en cualquier 

tipo la empresa Kany no es la excepción por lo cual se sugiere que los procesos llevados a cabo 

en esta área deben ser controlados por una persona que se encuentre capacitada para tal fin, a 

pesar de que esto incida en un gasto adicional es importante denotar el verdadero estado contable 

y financiero de la empresa para tomar las decisiones en cuanto a inversión y adquisición de 

nuevos productos para su comercialización, siendo clave la experiencia de un profesional en esta 

área que permita un mejor resultados y una mayor rentabilidad.  

 

Para el cumplimiento de estas acciones fue importante haber diseñado y establecido el 

manual de funciones a la empresa Kany, la cual no lo tenía y este es fundamental para reconocer 

la jerarquización de los cargos, delimitar sus funciones por área y conseguir el desempeño y 

ejecución óptimo de las mismas en cada uno de los procesos que se lleven a cabo para conseguir 

el desarrollo de los objetivos organizacionales, en cuanto al área contable y financiera los 

empleados que interactúen en ella y que fueron delimitados en el manual deben llevar a cabo 

primero que todo una buena gestión al sistema de cobro a los clientes que tengan algún tipo de 

crédito con la empresa, llevar a cabo el registro diario de las entradas y salidas de dinero por 

cualquier tipo de concepto, realizar periódicamente el inventario de forma individual tanto física 

como sistematizada a través del software utilizado, evitar el malgasto de fondos, adquirir 

herramientas tecnológicas especialmente en cuanto a software indicado y por último, realizar un 

control en cabeza de un revisor fiscal para que cada uno de los procedimientos llevados a cabo 

en cada área estén bien direccionados y encaminados a mejorar la rentabilidad de la empresa.  
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Área de Operaciones y Ventas. Esta área permite identificar si en realidad se están 

cumpliendo con los objetivos propuestos en cuanto a lo reflejado con el volumen de ventas que 

se arroja el software que se viene utilizando en Kany (MANAGER ERP), y es allí donde se 

establecen acciones para poder aprovechar los aspectos en los cuales la empresa es competitiva y 

marca su valor diferenciador.  

 

Los aspectos que se tuvieron en cuenta para determinar si esta área estaba cumpliendo 

con sus objetivos propuestos fueron el proceso de generación del bien o servicio, las inversiones 

de capital, los ritmos de capacidad productiva, la rotación de stocks o mantenimiento de 

inventarios, la previsión de compras, además de la política de personal y el control de calidad, 

los cuales son elementos que juntos permitieron sacar adelante cada uno de los procesos que se 

establecieron desde el comienzo de la pasantía.  

 

Las estrategias que se establezcan dentro del área de operaciones y ventas deben estar 

ligadas a los objetivos de la misma, además de encontrase relacionadas con las demás áreas de la 

empresa ya que los resultados que se obtengan son el flujo constante de compartir información 

que permite el desarrollo de los mismos bajo las condiciones de validez, realistas, claros y 

medibles.  

 

Entre las acciones se plantearon las siguientes:  

 

Diseñar estrategias en esta área junto con la de mercadeo y ventas para que los productos 

de Kany mantenga un nivel de aceptación alto.  
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Regular en las áreas que conforman la empresa los diferentes procesos y que estos se 

encuentren delimitados a elevar el nivel de ventas de la misma. 

 

Trabajar de la mano con las demás áreas estableciendo así un trabajo en equipo para 

poder conseguir que los recursos con los que se cuentan sean aprovechados al máximo y así 

poder darle viabilidad a todos los procesos que se diseñan en cada una de ellas.  

 

Todos los procesos que se lleven a cabo en Kany deben estar ceñidos por principios de 

viabilidad y sostenibilidad para poder garantizar el normal funcionamiento de la misma.  

 

El área de ventas es una de las más importantes y en la cual se refleja los resultados 

esperados en todo el proceso de planeación, por lo cual se debe hacer un seguimiento para mirar 

si están cumpliendo dichas metas, descubrir errores cometidos, superarlos y tener siempre 

presente que la calidad es el principal elemento en el desarrollo de cada tarea.  

 

El área de operaciones y ventas es la que permite a la empresa evidenciar si cada uno de 

los procesos, el desempeño de funciones por cada empleado y su área específica están siendo 

llevados a cabo de manera eficiente, ya que los valores como hechos numéricos reflejados en los 

resultados obtenidos al final de cada periodo de cierre se ve evidenciado es en el nivel de ventas 

alcanzado y debe ser comparado con la meta que se había planteado y planeado al inicio de cada 

periodo de ejecución en la empresa Kany.  
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Las acciones que se establecieron para poder darle cumplimiento a este último objetivo 

están ligadas a las funciones que se establecieron en el manual de funciones especialmente a los 

que hacen parte de la misma, pues cada función o tarea asignada debe estar sujeta a una acción 

que dé como resultado el mejoramiento continuo de la empresa, y especialmente en el manejo 

del inventario que fue el objetivo principal del trabajo de pasantía, ya que no existía con claridad 

las existencias físicas con las sistematizadas y por ende no se sabía con qué productos se 

contaban, cuales estaban agotados y cuales tenían menor o mayor rotación, y es así como el 

haber establecido una delimitación de funciones mediante la elaboración del manual permitió un 

mejor desempeño por cada uno de los empleados y generar un aporte significativo por área para 

elevar el nivel de ventas de Kany y asegurar su participación en el mercado y alcanzar una mejor 

rentabilidad.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



76 

 

Capítulo 4. Diagnostico Final 

 

En el proceso de mi labor como pasante y en la ejecución de cada una de las actividades 

que se plantearon al iniciarla, primero se llevó a cabo un reconocimiento de la empresa, llevando 

a cabo una descripción de la misma, su misión, visión, objetivos organizacionales entre otros 

aspectos que me permitieron reconocer el aspecto organizacional con el cual cuenta 

Distribuciones Kany S.A.S., luego a partir de allí fui asignada al área de operaciones y ventas 

específicamente en la labor de evaluar la bodega y el inventario de la empresa, identificando que 

el problema existente es que muchos de los productos que se encuentran de forma física no 

coinciden con lo que se encuentran sistematizados en el Software manager ERP, y que a este se 

le debía dar el correcto uso para llevar a cabo un inventario que mostrara la verdadera realidad de 

la empresa con respecto a su operación de ventas de los productos que oferta al mercado, la labor 

muy exhaustiva, ya que son muchos los productos que se manejan pero se llevó a cabo un 

inventario general que permitió reconocer cuales eran las falencias y las cuales fueron denotadas 

para poder diseñar estrategias que permitieron su mejoramiento y cumplir asi con el objetivo 

asignado que era el de llevar a cabo un sistema de inventario que permitiera contrarrestar las 

entradas con las salidas y poder así la empresa tener certeza con lo que cuenta y lo que no para 

establecer acciones en cada área que la integran con el fin de conseguir un mejoramiento 

continuo, igualmente, me permito como pasante aplicar mis conocimiento teóricos a un enfoque 

práctico que es la finalidad de la pasantía.    
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Capítulo 5. Conclusiones 

 

Los sistemas de inventarios desde que se comenzaron aplicar en las empresas juegan un 

papel importante dentro de ellas, ya que son la herramienta necesaria para determinar las salidas 

y entradas del producto distribuido, sin embargo, aunque en la actualidad existen diversos 

modelos y métodos de solución con el propósito de tomar las decisiones pertinentes al sistema 

utilizado, es falso decir que existe un método claro y preciso que  respalde dicho soporte, pero es 

importante que las empresas a través del sistema utilizado de inventarios generen valor agregado 

de competitividad por medio de una política clara y coordinada con las demás áreas pero que este 

encaminada al control exhaustivo de los inventarios en cuanto a los productos terminados y la 

materia prima que se utiliza como proceso inicial de la cadena de suministro y abastecimiento, 

teniendo en cuenta la demanda del producto y estar al día con los pedidos y entregas en los 

tiempos estimados con respecto a cada etapa de la cadena.  

 

Con respecto al primer objetivo se logró diseñar una estrategia de inventario para poder 

llevar a cabo uno general que permitiera superar las dificultades encontradas con respecto a las 

existencias físicas y sistematizadas, identificando también los errores y dificultades que se 

estaban llevando a cabo a la hora de realizar este tipo de procedimientos que son importantes 

para conseguir una mejor rentabilidad, del mismo modo se estableció un diagnóstico del 

inventario con el que contaba la empresa y además se consiguió llevar a cabo un mejor y 

adecuado manejo del software utilizado Manager ERP.  
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En el segundo objetivo se pudo reconocer que la empresa es una organización y como tal 

todas las áreas deben trabajar en pro de obtener los mejores niveles de rentabilidad, es por ello 

que se estableció una relación entre las funciones de las demás áreas de la empresa con la de 

inventarios, pues se evidencio claramente que estas son un punto de apoyo para contribuir al 

mejoramiento del sistema de inventario utilizado.  

 

En el tercer objetivo se desarrolló todo el proceso de inventario general, se evaluaron las 

alternativas de solución para poder superar las debilidades y errores detectados  que estaba 

llevando a cabo  la empresa en cuento a códigos obsoletos y productos que no tenían una 

constante rotación poderlos incluir dentro del sistema, además se llevó a cabo la sugerencia de 

que una sola persona se encargara de llevar a cabo este tipo de procedimientos y que se 

encontrara con las capacidades pertinentes para hacerlo, igualmente, se superó el error de llevar a 

cabo las entradas y salidas de la mercancía que más rota incluyendo así todo el portafolio, 

además por medio del sistema de alertas en el cual se detecta cual producto esta pronto a 

terminarse para contar con él en el momento indicado y poder cumplir con los pedidos de los 

clientes.  

 

Por último, y como último objetivo se pudo establecer que el área de operaciones y 

ventas juega un papel indispensable en el fortalecimiento comercial de la empresa, ya que según 

el nivel de ventas alcanzado es el que mide la rentabilidad de la misma, igualmente, el aspecto de 

la capacitación constante al personal de todas las áreas permite un mejor desempeño y mejores 

resultados para la empresa,  por lo cual se establecieron las acciones pertinentes en cada área en 

general para alcanzar dichos fines. 
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Capítulo 6. Recomendaciones 

 

De acuerdo al proceso de pasantía realizado durante el tiempo estipulado se pudo 

evidenciar que la empresa debe llevar a cabo un inventario periódico de forma continua con cada 

uno de los productos que tiene en su portafolio no únicamente con los que más tienen rotación, 

ya que debido a ello era que no coincidía el inventario físico con el sistematizado, teniendo como 

apoyo el Software MANAGER ERP.  

 

La delimitación de funciones con la estructuración del manual y el diseño del 

organigrama institucional fue un punto de apoyo para reconocer que en Kany existía la necesidad 

de su implementación para que se evidenciará un orden especifico y poder así establecer cada 

área específica y que cada empleado llevara a cabo sus funciones y no hacer las de otros que no 

corresponden a su cargo, respetando así la jerarquización de la empresa mediante un control que 

evidencie el cumplimiento del mismo, y poder conseguir el desarrollo de los objetivos planeados 

en el proceso administrativo y de esta forma influir en superar las dificultades en cuanto al 

inventario de la empresa.   

 

Igualmente, como un proceso alterno y que es de mucha utilidad para Kany aparte del 

Software manager que maneja debe tomar como una alternativa el diseño de gestión realizado en 

Excel como un mecanismo de alerta automáticamente cuando el stock de algún producto se 

encuentre en un nivel bajo a punto de acabarse y así evitar que resulte como faltante con el apoyo 

de realizar periódicamente un inventario general con toda la mercancía y solo con la que tenga 
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mayor rotación y que sea orientado y llevado a cabo por una sola persona que tenga las 

capacidades y los conocimientos necesarios para hacerlo de forma eficiente.  

 

Por último, con el análisis de las acciones llevadas a cabo en el área de operaciones y 

ventas se evidenció la necesidad de llevar a cabo una constancia capacitación del personal del 

mismo como elemento esencial el cumplimiento de metas con el fin de elevar el nivel de ventas 

alcanzado, con la ayuda de un manejo de inventarios y manejo de mercancías, además se sugiere 

establecer un plan de capacitación al personal de la empresa para poder así alcanzar con 

estándares de eficiencia los objetivos organizacionales.  
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