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RESUMEN EJECUTIVO

La Corporacién Nacional de Telecomunicaciones CNT EP se dedica a la comercializacion
de productos, servicios de internet, television, telefonia mavil, se encuentra en primer lugar
con 85,1% de participacion en el mercado nacional, de igual manera en primer lugar en
internet fijo con 51,9%, en cuanto a television pagada con 40,3%, en el servicio mdvil en
tercer lugar con 30% de participacion de los cuales el 76% en prepago y el 24% en post
pago, actualmente el porcentaje de participacion de servicio movil es el més bajo, la venta
de terminal (equipo movil) influye de manera directa en esta linea de negocio porque los
equipos se comercializa con un chip ya sea prepago o pos pago, uno de los factores es por
la inadecuada logistica comercial, lo que causa incomodidad al cliente, es necesario
mejorar el manejo logistico para que los asesores de servicio al cliente comercialicen el
terminal (equipos moviles) en cada una de las agencias con la finalidad de mejorar la venta
en esta linea de negocio, la metodologia que se utiliz6 es el paradigma positivismo,
método cientifico, deductivo, disefio no experimental, tipo de campo, nivel explicativa y
transversal, modalidad sugerencia de estrategias, se pretende establecer la incidencia de
las variables en los que se obtuvo los siguientes resultados en las encuetas realizadas a los
colaboradores involucrados en departamento comercial, en cuanto a la puntualidad
mencionaron el 81,13% que es regular, el servicio de transporte es regular con 54,72%, la
frecuencia que pedidos es mensual con 73,58%, los incentivos proporcionados son las

promociones 60,38%, cuando se retrasan los pedidos recurren a otros proveedores con
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43,40%, si la empresa suministra puntualmente incrementa la cantidad de pedidos con
73,58%, el servicio de post venta es muy satisfactorio con 92,45%, posterior a la revision
de resultados se puede concluir que la comprobacion se acepta la hipotesis alternativa, el
método estadistico aplicado fue el Chi cuadrado , se comprueba que la logistica comercial
si incide en la productividad en ventas de terminales mdviles, es importante elaborar un
manual de manejo adecuado de la logistica para mejorar los tiempos y movimientos,

entregar de manera oportuna los pedios en cada agencia.

DESCRIPTORES: LOGISTICA, PRODUCTIVIDAD, VENTAS, TERMINALES,
AGENCIAS, COMERCIAL, PROCESO, TIEMPOS, MOVIMIENTOS.
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EXECUTIVE SUMMARY

The National Telecommunications Corporation CNT EP is dedicated to the
commercialization of products, internet services, television, mobile telephony, it is in first
place with 85.1% of participation in the national market, likewise first in fixed internet
with 51.9%, in terms of paid television with 40.3%, in mobile service in third place with
30% participation, of which 76% in prepaid and 24% in post-payment, but currently the
percentage of participation of mobile service is the lowest, therefore, the sale of terminals,
one of the factors is due to inadequate commercial logistics, which causes discomfort to
customers, better logistical management is necessary so that customer service advisers are
timely terminals at the moment that clients require it in each of the agencies, the
methodology used is the positivism paradigm, scientific, deductive method, non-
experimental design, field type, explanatory and cross-sectional level, strategy suggestion
modality, it is intended to establish the incidence of the variables in which the following
results were obtained in the surveys carried out on the collaborators involved in the
commercial department, in terms of punctuality they mentioned 81.13% who It is regular,
the transport service is regular with 54.72%, the frequency of orders is monthly with
73.58%, the incentives provided are promotions 60.38%, when orders are delayed they turn
to other suppliers with 43, 40%, if the company supplies punctually increases the number

of orders with 73.58%, the after-sales service is very satisfactory with 92.45%, after the
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review of results it can be concluded that the verification accepts the alternative hypothesis
, the statistical method applied was the Chi square, so it proves that commercial logistics
does affect productivity in sales of mobile terminals, so it is important nte prepare an
adequate logistics management manual in order to improve times and movements and

deliver orders in each agency in a timely manner.

KEY WORDS: LOGISTICS, PRODUCTIVITY, SALES, TERMINALS, AGENCIES,
COMMERCIAL, PROCESS, TIMES, MOVEMENTS.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Productividad.- Es la forma mas eficiente para generar recursos midiéndolos en dinero,

para hacer rentables y sobre todo competitivos (Lopez Herrera, 2013).

Logistica inversa: Es el proceso de planificar, implementar y controlar eficientemente el
traslado de bienes y / o materiales desde el punto de origen (centro de distribucién) hasta
las bodegas de los puntos de venta con el propoésito de satisfacer los requerimientos del

cliente interno (Bastos Boubeta, 2015).

TEVCOL.- Es una empresa de Compafiia Limitada de servicios especializados en
Logistica Integral de Valores y Seguridad para la banca, la industria y el comercio

Nacional e Internacional.

Bodega.- Se conoce como el espacio empleado, conocido también como almacén, donde

se guardan articulos, objetos etc.

Traslado interno.- Accidn de intercambio de un bien entre bodegas dentro de una
suscripcion geogréafica provincial.

Recojo.- Accién de abastecer una bodega determinada, para ello se debe recoger dicho

bien de cualquier bodega a nivel nacional.

Terminales moviles.- También conocido como celular, tienen unas dimensiones y un peso

variados que estan en funcién de las necesidades del cliente.

Telecomunicaciones.- Sistema de comunicacion a distancia que realizan por medios

electromagnéticos.

Vale de entrada.- Es un documento fisico que se obtiene posterior a una transaccion en el
sistema SAP, sirve como evidencia de una determinada cantidad de mercancias de entradas

en el sistema que generalmente son usadas en fias auditorias internas y externas.

Vale de salida.- Es un documento que se obtiene mediante la salida de mercancias de

bodega, en las transacciones en el nemonico MIGO del sistema SAP.

Seguro de transporte.- La empresa debe poseer seguro de transporte de mercancias a fin

de cubrir posibles dafios, robos a la hora de realiza un traslado de mercancias.



INTRODUCCION

Es una investigacion que se realiz para conocer si la logistica comercial influye en la
productividad de venta de terminal (equipo movil), cabe recalcar que la jefatura nacional
de negocios designa meta de venta a cada uno de las provincias, cada provincia designa
meta a cada agencia, cada agencia distribuye meta a cada asesor de servicio al cliente, sin
embargo dentro de las lineas de negocio que oferta la empresa existe una linea de negocio
que tiene muchas falencias en comparacion a las demas lineas, ha existido quejas de los
asesores en cuanto a este tema, esto permitio la necesidad de analizar los posibles factores
que influye en el incumplimiento de metas, los asesores son perjudicados en la
remuneracion variable que reciben, para comisionar al menos debe tener un nivel de
cumplimiento del 85%, esta cifra que la mayoria no logran alcanzar.

Al evitar la deficiencia en la logistica comercial, los asesores del servicio al cliente tiene la
accesibilidad al terminal (equipo movil) que requieren el cliente, esto ayudaria a cumplir la
meta asignada por la jefatura comercial y se beneficiarian de manera positiva en la
remuneracion variable de cada mes.

Es necesario mencionar que en la investigacion se conocio el manejo de la logistica
comercial, como afecta a los asesores de servicio al cliente en la remuneracion variable en
el sector de las telecomunicaciones de la provincia de Tungurahua.

La presente investigacion tiene como objetivo analizar la logistica comercial y la
productividad en ventas de terminales moviles en la Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones CNT EP de la provincia de Tungurahua en el afio 2019.

Es necesario mencionar que la presente investigacion es factible, se dispone de la
informacion de las dos variables, la logistica comercial, asi también de la productividad en
vetas de terminales moviles, el acceso a las instalaciones de las ocho agencias permitira
hacer un trabajo de campo de calidad, la informacién que se obtendrd sera confiable,
ayudara a analizar datos, tomar decisiones acertadas y finalmente sugerir una propuesta
que ayuda a mejor el incremento de ventas de terminales (equipos moviles) en todas las

agencias de Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP Tungurahua.



1. TEMA DEL PROYECTO DE INVESTIGACION Y DESARROLLO

“LOGISTICA COMERCIAL Y PRODUCTIVIDAD EN EL SECTOR DE LAS
TELECOMUNICACIONES”

La investigacion se realizara en la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP
—Tungurahua, en la linea de negocio de terminal (equipo mavil), para fines investigativos

se procede a delimitar el temay esta definido de la siguiente manera.

“Logistica comercial y productividad en venta de terminal (equipo mdvil) en la

Corporacién Nacional de Telecomunicaciones CNT EP —Tungurahua”

2. LINEA DE INVESTIGACION DEL PROGRAMA DE POSGRADO

2.1. Area de conocimiento
Ciencias Sociales

2.2. Lineas de investigacion

Desarrollo Territorial y Empresarial

3. INFORMACION DEL TRABAJO DE TITULACION
3.1. Tiempo de ejecucion

Desde 20 julio del 2019 hasta mayo de 2020

Tabla 1. Financiamiento (recursos designados a la investigacion)

Internet $ 150,00
Papeleria y suministros $ 250,00
Asesoria externa $ 500,00
Copias $ 100,00
Anillados $40,00
TOTAL $1040,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa



3.3. Autor

Nombre: Quinatoa Toroshina Alcides
Grado academico: Ingeniero en Empresas
Teléfono: 0959000333

Correo electrénico: alcidesquinatoa@hotmail.com

4. DESCRIPCION DETALLADA
4.1. Definicién del problema de la investigacion

La logistica comercial es la actividad clave dentro del servicio al cliente, permite
satisfacer eficazmente sus necesidades en cuanto a tiempo, lugar y cantidad del producto
deseado, la logistica se convierte en una fuente potencializadora de ventas a traves de la
satisfaccion del cliente, para lograr la satisfaccion es indispensable una planificacion
estratégica, la misma que permite a la organizacion preparar estrategias viables para
adaptarse a los cambios y a las demandas que les impone el entorno, consiguiendo con ello
orientar sus esfuerzos hacia la meta realista de desempefio y solventar los requerimientos
del cliente y obtener un potencial atrayente de crecimiento, rentabilidad y viabilidad para
la CNT.

La inadecuada logistica comercial ocasiona disminucion de venta de terminal
(equipo movil) debido a la inoportuna distribucion, el sector de las telecomunicaciones es
uno de los sectores que en los Gltimos afios alcanzado mayores ingresos, debido a que
cada una de las operadoras trabajan con metas asignadas de la siguiente manera: metas
regionales, provinciales, cantonales y a nivel de agencias, cabe recalcar que el servicio que
ofrece cada uno de las operadoras es similar, debido a que la cobertura llega a nivel
nacional, lo que significa que el diferenciador esté en el servicio del asesor que brinda al
momento de ofertar los productos y servicios fijos y moviles, sin embargo existe un
problemas en lo que se refiere a productos moviles (terminales), debido a que en el stock
de inventarios no se cuentan con productos de marcas, modelos acorde a la necesidad del
cliente lo que ocasiona pérdida o disminucion en las ventas, incidiendo en el cumplimiento

de las metas tanto a nivel de asesor y de agencia respectivamente.
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Figura 1. Arbol de Problemas

EFECTOS

La pérdida de venta

Manejo logistico deficiente

La fuga de cliente a la competencia

PROBLEMA

Disminucion en la venta de terminales (equipo movil)

Poca disponibilidad de
stock de equipos

CAUSAS

Fuente: (Iglesias Lopez, 2016)
Elaborado por: Ing. Acides Quinatoa

Falta de capacitacion en el personal
de bodega

Limitada variedad de marca y
modelo de equipo




Las causas mas frecuentes referentes a Logistica Comercial son las siguientes:
e La bodega no dispone de equipos (terminales) de las marcas y modelos del

momento.

e El envi6 de equipos desde la bodega central hasta las bodegas de cada uno de las

agencias es limitado es decir en menor cantidad.

e El traslado interno es decir entre bodegas que se encuentran dentro de la provincia

es ineficiente debido a la disponibilidad de stock en sus bodegas es baja.

e La autorizacion por parte de Logistica movil tarda de 1 hasta 7 horas, segun la
disponibilidad del analista.

e Recojo(traslado de mercancias a nivel nacional), es unas de las formas de abastecer
a un determinado bodega, en esta modalidad aplica para todas las bodegas a nivel
nacional ,tiene una duracion aproximado de 15 a 28 dias, dependiendo la provincia

que ceda dicho producto.

Los problemas encontrados en la literatura sobre distribucion urbana de mercancias se
pueden clasificar en problemas de integracion, coordinacion, movilidad y sostenibilidad,
los primeros dos impactan directamente a los actores principales y se busca su solucién
para mejorar el desempefio de estos, mientras que los otros dos tienen su impacto en la
comunidad en general y se tratan de disminuir al maximo el dafio o los efectos colaterales

que se causa en la ciudad (Arango Serena, Gdmez Marin , & Serna Uréan, 2017).

Actualmente la cadena del manejo de suministros es uno de los temas mas importantes
en cualquier empresa, se trata de aplicar un enfoque sistematico al manejo total de flujos de
informacion, materiales y servicios de los proveedores de materias primas a través de
fabricas y depositos, hasta el cliente final. Se focaliza sobre aquellas actividades basicas
que una empresa debe realizar cada dia para satisfacer la demanda; en los detalles del
funcionamiento real de la proyeccion, la planeacion total, el manejo de inventarios y en los

sistemas de programacion de la produccion (Carro Paz & Gonzéales Gémez, 2013).

La gestion de inventarios tiene una incidencia directa en el retorno de la inversion de

recursos Y la disponibilidad de productos y servicios a los clientes, siendo necesario medir
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la efectividad de la misma y acciones de mejoras adecuadas a implementar, las
investigaciones en gestion de inventarios se basan en estudios y aplicacion de modelos
matematicos, aunque existe una tendencia a evaluar la gestion organizacional relacionada a
los inventarios, pero esta aun segmentada en las operaciones de distribucion o procesos
especificos que impactan al inventario sin una vision integral. A través del analisis de
bibliografica especializada, modelos de referencia y normas existentes, se propone la
evaluacion de los aspectos organizacionales que afectan a la gestion de los inventarios a
partir de referenciales y asi definir la estrategia de desarrollo, ya que solo con la aplicacion
de modelos de investigacion de operaciones para gestionar el inventario no es posible

garantizar su efectividad (Lopes-Martinez & Gomez-Acosta, 2015).

Dentro de la compleja red de intereses y relaciones entre las comparfiias que forman
parte de una cadena de suministros, es necesario realinear las estrategias particulares, de
manera que la cadena entera esté dirigida a satisfacer las necesidades del cliente con
servicios de alto nivel. Lo anterior es factible en la medida que los factores claves de cada
proceso de negocio a su vez se encuentra alineados en torno a la busqueda de la
“integracion de las cadenas de suministros” concepto conocido como Supply Chain
Management (Director Ejecutivo de TGI Argentina SA Consultores en Tecnologia,
2019).

4.2. Objetivos de la investigacién

4.2.1. Objetivo general

Analizar la logistica comercial y la productividad en venta de terminal mdvil en la
Corporacién Nacional de Telecomunicaciones CNT EP de la provincia de Tungurahua en
el afio 2019.

4.2.1. Objetivos especificos

e Examinar la situacion actual de logistica de terminales mdviles en la Corporacion

Nacional de Telecomunicaciones CNT EP
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e Determinar la productividad en venta de terminal movil que mantiene la

Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP

e Sugerir estrategias de Logistica Comercial que ayude en el aumento de la
productividad en venta de terminales méviles en la CNT EP.

4.3. Justificacion de la investigacion

Es una investigacion que se realiza para conocer si la logistica comercial influye en
la productividad de ventas de terminales moviles, cabe recalcar la jefatura nacional designa
metas de ventas a cada uno de las provincias, por lo que cada provincia designa metas a
cada agencia por ende a cada uno de los asesores del servicio al cliente, sin embargo
dentro de las lineas de negocio que oferta la empresa hay una linea de negocio que tiene
muchas falencias en comparacion a las demas lineas, ha existido quejas de los asesores en
cuanto a este tema por ende la necesidad de analizar los posibles factores que influye en el
incumplimiento de metas, los asesores son perjudicados en la remuneracion variable que
reciben, para comisionar al menos debe tener un nivel de cumplimiento del 85%, esta cifra

gue la mayoria no logran alcanzar (Romero, 2018).

Para la Corporacién Nacional de Telecomunicaciones CNT-EP es importante que el
cliente tenga una experiencia positiva, por ello es necesario contar con herramientas,
procesos, productos que ayuden a cumplir las expectativas de los mismos, la investigacién
permite mejorar la productividad por lo que la vinculacién entre la Universidad Técnica de
Ambato y la organizacion ayuda mejor la productividad mediante conocimientos
adquiridos en las aulas para poner en practica o al menos sugerir propuestas que permita

mejor, desarrollar a la institucion por ende al pais (Moncayo, 2019).

Para la organizacion el presente proyecto de investigacion representara un aporte
oportuno debido que la implementacion de la Logistica Comercial adecuada le permitira

satisfacer de forma eficiente los requerimientos de los clientes en todas las agencias con la



marca, modelos requeridos, ademas se le proporcionara las herramientas (Bastos Boubeta,
2015).

Se considera necesario la aplicacion de una efectiva norma a todas las actividades
de distribucion, que regule la trasportacion, suministrados, el régimen aduanero, es
necesario el reconocimiento juridico, la implementacion de mecanismos que aporte al
desarrollo de actividades referente a la logistica, se utiliza un control a fin de asegurar la

efectiva aplicacion en la cadena de distribucion (Bastos Boubeta, 2015).

La logistica comercial juega un rol importante en el mundo de las empresas, ya que
hace que todo sea posible, es la red de servicios de movimientos fisico de bienes dentro y
fuera de las fronteras, enfocado a diversas actividades como el trasporte, almacenamiento,
operaciones, los niveles de eficiencia en traslados es uno de factores considerados
importantes ya que es considerada una oportunidad comercial de un determinado pais, se
conoce como la columna vertebral a la logistica porque la calidad de servicio logistico se
mide por participar en la economia mundial, el indice de desempefio de un pais contribuye
a la evaluacion del desempefio de un pais, contribuye a los gobiernos a realizar monitoreo
tomando en cuenta el tiempo, desempefio tomando como referencia a paises del mismo

segmento (Director Ejecutivo de TGI Argentina SA Consultores en Tecnologia, 2019).

La logistica es la actividad que consiste en la provision, organizacion, control de
materiales desde los centros de distribucion general hasta los puntos de venta en cada uno
de las agencias, los cambios de las actividades de las empresas con las tradicionales
actividades de aprovisionamiento, la logistica coordina las actividades y es esencial llegar
a los clientes con el minimos costes, ayuda resolver conflictos en el mundo de las
empresas, ademdas es importante diseflar una estrategia de logistica las principales
operaciones son el almacenamiento, manipulacién de materiales, embalaje, control de
inventarios, preparacion de los pedidos, trasporte, servicio al cliente, gestién de
informacidn, la logistica comercial tiene como finalidad conseguir el producto en el lugar
adecuado y en el momento oportuno a fin de incrementar la productividad de productos y

servicios (Palacios, 2018).



4.4. Marco teorico referencial

4.4.1. Antecedentes

Segun Cano, Orue, Martinez, Mayett (2015), modelo de gestion logistica para
pequefias y medianas empresas en México, el objetivo de esta area es determinar a traves
de modelos cuantitativos cuanto y cuando pedir materiales, trabajar bajo buenas préacticas
de almacenamiento, capacidad de respuesta al cliente, en la metodologia se recolecto
informacidn a través de la encuesta, 66 empresas, se realizé un muestreo por conveniencia,
la encuesta fue aplicada a personal de mandos altos e intermedios, la muestra fue de 33
empresas, en el periodo febrero — abril 2015, posterior analizados en SPSS , se concluye
con la propuesta de un modelo de gestion de logistica para pymes, ser competitiva en el

mercado, aporta a la investigacion de la logistica.

Segln Maroto (2016), crecimiento y productividad de las ramas de servicios, el
objetivo es presentar evidencias empiricas sobre el impacto que tiene la innovacién sobre
la productividad, se aplicd una encuesta a 88 empresas con operaciones en el Caribe, se
utiliza modelo de ecuaciones estructurales para analizar las hipotesis propuestas, la TIC
contribuye al crecimiento y desarrollo de la productividad, la innovacion en las
organizaciones se por el desarrollo de la tecnologia en el area especifico de produccion
(Maroto Sanchez, 2016).

Segun Chicaiza, Sandaya (2015), la investigacion en logistica y trasporte: comparacion
entre los paises de la region andina; retos y oportunidades para su desarrollo en el Ecuador,
el objetivo es determinar la situacion actual de temas logisticos y trasporte en los paises de
la region andina, la metodologia empelada se basé en la revision de varias fuentes
bibliogréficas, consultas realizadas directamente a personas relacionadas a la logistica en el
sector publico y privado, la logistica en la regién andina tiene falencias, en el caso de
Ecuador esta trabajando en el plan estratégico de movilidad 2013: 2037, esto incentiva a
los investigadores investigar y proponer proyectos de desarrollo logistico (Chicaiza &
Sandaya, 2015).
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Segln Ibujés, Benavides (2017), contribucién de la tecnologia a la productividad
de las pymes de la industria en Ecuador, el objetivo es realizar el estudio del uso de
tecnologia en pequefias y medianas empresas (pymes), la metodologia es un estudio
descriptivo, los datos son tomados de la Superintendencia de Compaiiias del Ecuador, se
aplica el modelo econométrico de Solow con el fin de analiza el grado de productividad, la
productividad se ha desarrollado con la implementacion de la tecnologia, el cambio es
paulatinamente y en mediano plazo tendra resultados positivos (lbujés & Benavides,
2018).

Segun Valle (2015), disefio de un modelo de gestion logistica en la empresa Megaprofer
S.A de la ciudad de Ambato, el objetivo es disefiar un modelo de gestion logistica en la
empresa Megaprofer S.A, la metodologia se utiliz, investigacion bibliogréfica,
investigacion de campo, investigacion analitica, método inductivo, se realizd la encuesta a
gerentes de operaciones, jefe de bodega, realiza el andlisis de los procesos de logistica de
la empresa, para proponer y mejorar los procesos de logistica acorde a la necesidad de la

organizacion (Valle Latorre, 2015).

Segln Stainer & Middlsex (2015), productividad, rendimiento medida y gerencia
en logistica, proporciona una critica a la productividad y el rendimiento, medicién, gestion
de logistica, los enfoques de indicador o proxy pueden ser mas adecuados relacionados a la
calidad del sistema con el costo total, desarrolla marcos y modelos analiticos que ayuda a
la toma de decisiones tanto operativamente como estratégicamente, incluyen calidad,
productividad, velocidad e innovacion vinculado a la ética empresarial, tener indicadores
reales ayuda a la toma de decisiones de forma oportuna, permite implementar correcciones

en caso de ser necesario(Stainer & Middlsex, 2015)
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4.4.2. Fundamentacion legal

La agencia de regulacion y control de las telecomunicaciones ARCOTEL, dentro
de ambito de sus competencias debe contribuir a través de la regulacion de las
telecomunicaciones, al fomento, promocion y preservacion de las condiciones de
competencias, segun la ley mencionada:

e Técnico: Consiste en establecer y supervisar las normas para garantizar la
compatibilidad, calidad de servicio y solucionar las cuestiones relacionadas con la
seguridad y el medio ambiente.

e Econdmico: Consiste en adoptar medidas para establecer tarifas o precios

regulados, evitar distorsiones en los mercados regulados

Homologado por ARCOTEL

Segun, la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada en el Tercer Registro
Oficial Suplemento N°. 439 de 18 de febrero de 2015, en el Articulo 6, define a la
homologacion como el proceso por el que un equipo terminal de una clase, marca y
modelo es sometido a verificacion técnica para determinar si es adecuado para operar en

una red de telecomunicaciones especifica (Telecomunicaciones, 2018).

Art.8.- Para el cumplimiento del Art.9 de la ley, los datos e informacion general de
los productos importados se expresaran en castellano, mediante etiquetas o impresos
complementarios, adheridos o adjuntados a los productos, salvo que en origen la

informacidn cumpla este requisito (consumidor, 2006).

4.4.3. Categorias fundamentales

Variable independiente: Logistica Comercial
Variable dependiente: Productividad en ventas
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Figura 2. Categorizacion de la variable Logistica Comercial
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4.4.4. Definicién de categorias

Variable independiente

La planificacion estratégica

Segun Palacios (2018), la planificacion estratégica es como la alta gerencia
coordina con los responsables la realizacion del disefio de la secuencia légica para alcanzar
objetivos, el director responsable serd quien disefie y ejecute un plan estratégico, liderar
midiendo los resultados del desarrollo de la empresa (Palacios, 2018). Plan estratégico
empresarial CNT EP 2017-2021, tiene como vision empresarial ser la empresa lider de
servicios convergentes de telecomunicaciones y TICs del Ecuador, a través de la
experiencia que ofrece a sus clientes que sea orgullo de los ecuatorianos, uno de los
objetivos estratégicos es mantener la sostenibilidad financiera de la empresa a largo plazo,

como estrategia empresarial es optimizar la productividad institucional.

La cadena de valor

Segln Vera (2017), es una herramienta de Michael Porter que ayuda al analisis
para la planificacion estratégica, la cadena de valor analiza las actividades empresariales
mediante la cual descomponemos la empresa en sus partes constitutivas, identificando
fuentes de ventaja competitiva en las actividades que generan valor, se dividen en dos
partes, actividades primarias y actividades secundarias (Vera Martinez, 2017). En el
sector de las telecomunicaciones la cadena de valor estd estructurado de la siguiente
manera en estratégico esta la prestacion de servicios en los procesos centrales esta la
gestion comercial, gestidn técnica, gestion de interacciones, marketing y ventas, servicio al
cliente y como procesos de apoyo cuesta con departamento administrativo, departamento
financiero, gestion de talento humano, gestidn tecnoldgica, departamento de negociacion,

departamento TIC"S, mantenimiento y operaciones.
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Logistica comercial

La logistica comercial es el control completo de la distribucion de los productos,
desde su adquisicion hasta punto de venta, implica multiples procesos, se centra en hacer el
flujo de inventarios en eficientes para la organizacion (Castellanos , 2015). Se ha
incorporado la mejora en procesos y equipamientos en base la estrategia de crecimiento de
acuerdo a los requerimientos en la gestién de abastecimientos y administracion de los
bienes para operacion de la red de telecomunicaciones como también para la

comercializacion de productos y servicios fijo, mévil en todo el Ecuador

Logistica de entrada

El abastecimiento de materiales requeridos por la organizacion es importante para
la planificacion eficiente, rentable de la gestion de la cadena de suministro, es necesario
proporcionar herramientas para recibir mercancias justo a tiempo, almacenamiento,
distribucion, establecer tiempos y el control minucioso de sus materiales (Eslava
Sarmiento, 2019)

Manejo de inventarios

El manejo de inventarios requiere herramientas sofisticadas, adaptar a la necesidad,
giro del negocio, se requiere aumentar la productividad, rotar inventarios, mejor el servicio
al cliente a fin de reducir los costos de adquisicién, ejecucion de los procesos en la cadena

de abastecimiento (Fernandez diez de los Rios, 2015).

Logistica operacional

Se encuentra asociado con los procesos de la empresa que se considera actividades
de recepcion, almacenaje, produccién, distribucion, colabora en los procesos de
informacion de proveedores, en base a los procesos internos de la empresa (Eslava

Sarmiento, 2019)
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Logistica de salida

La logistica de salida abarca las actividades de almacenamiento, transporte,
distribucion, para ofrecer directamente al cliente, en cada uno de los procesos se realiza
diferentes actividades que estan bajo un estricto control, ademas de establecer indicadores
que ayuda medir, vigilar, mejor procesos a fin de cumplir con los objetivos de la empresa
(Vera Martinez, 2017).

Logistica inversa

Se refiere al proceso de gestion de la cadena de suministro que traslada los
productos desde el consumidor hasta el fabricante o empresa emitida, es decir que es flujo
inverso, el objetivo es el reciclaje, destruccidn, o tratamiento adecuado (Palacios, 2018).
Variable dependiente
Plan de marketing

Es un documento que recoge el anélisis de la situacion de la empresa, ayuda
alcanzar los objetivos, refuerza el compromiso de la direccidn, ayuda definir una vision a
largo plazo, prevenir errores (Arias, 2016).
Comercializacion

Es la accidon y efecto de comercializar, poner en venta un producto, dar las
condiciones para la venta, tiene distintos usos seguin el contexto, se puede asociar a la
distribucion, logistica que hace llegar fisicamente el producto al consumidor, existe

diversas formas de comercializar como en tiendas, almacenes, mercados con el producto

vista del comprador (Rivera & Hernandez, 2015).
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Estrategia de venta

Se considera uno de los pilares fundamentales en toda organizacion para poder
alcanzar excelentes resultados, hace referencia al como vender sin importar el topo de
negocio ni el tamafo, cuyo disefio se elabora con finalidad de alcanzar objetivos
(Petruzzellis & Russell, 2016).

Estrategia de enfoque

Fue creada por Michael Porter, es una estrategia de mercado con la cual se pretende
entrar, crecer en un segmento de mercado, se inicia con la identificacion de las ventajas
competitivas, definir la demanda insatisfecha, elegir el nicho de mercado y el tipo de
estrategia (Philip & Armstrong, 2016).

Estrategia de diferenciacion

La estrategia de diferenciacién son las estrategias de comercializacion que hace la
organizacion para resalar un producto determinado con las ofertas similares en el mercado,

es necesario ser relevante y logar la preferencia del consumidor (Sarmiento Guede, 2015).

Estrategia de precio

Son lineamientos a seguir por la organizacion al momento de establecer el precio de
un producto, las estrategias mas comunes se basa en la fijacién de precios, se pude elegir
segun el criterio que son la penetracion, alineamiento, seleccion, la organizacién tiene la
posibilidad de desarrollar multiples variantes al momento de establecer el precio (Ahmad,
Pefaloza, & Laroche, 2017)

Servicios logisticos en la region del Caribe el propdsito de este trabajo fue estudiar
las relaciones entre las capacidades y caracteristicas de ejecutoria de los proveedores de

servicios logisticos, considera la mejora de procesos en relacion con la capacidad de la
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innovacion, intercambio de informacion, colaboracion de los clientes, planificacion de
contingencias y la incertidumbre de la tecnologia de los clientes.

Disefio/metodologia/enfoque, se aplicé una encuesta a 88 empresas de servicios
logisticos, un modelo de ecuacién estructural para analizar las hipdtesis propuestas, 10s
resultados indican que la ejecutoria en la mejora de procesos se relacionan
significativamente a sus capacidades de innovacion, se relacionan positivamente con la
colaboracion y el intercambio de la informacién mejora la calidad de la planificacion de
contingencias, se demostr6 que las capacidades de innovacion no estd relacionada
directamente con la planificacién de continencia y que incertidumbre relacionada con la
tecnologia de los clientes no tiene efecto significativo en las capacidades de innovacion,
este estudio mide la ejecutoria operacional desde una perspectiva diferente, su ejecutoria
en la mejora de procesos y considera como multiples factores afectan esta ejecutoria (Ruiz
, Cardoza, Kuula, Oliver, & Polanco, 2017).

Modelos de gestion logistica para empresas, la apertura de los mercados y la
globalizacion de las cadenas de suministros demandan cambios estructurales en la
logistica, los clientes evaltan la calidad del producto, disponibilidad de tiempo y forma de
ahi la necesidad de hacer eficiente los procesos, esta investigacion presenta el disefio de un
modelo conceptual de gestion logistica que podria dar solucion integral a través del control
de variables involucradas en los procesos logisticos, se considera en cada dimension
identificada son las correctas se utilizd el andlisis factorial(Cano, Orue, Martinez,
Mayett, & Lopez, 2015),

Existe una investigacion previa con el tema servicio logistico al cliente en las
empresas de servicios, donde menciona que el servicio al cliente y su componente logistico
son elementos poco comprendido y que en la actualidad de las empresas, se tiene en cuenta
la relacion entre la logistica y el servicio al cliente, se considera como soporte para
prestacion de servicios mas no como via para incrementar los niveles de eficiencia y
productividad, el objetivo es presentar un procedimiento para el disefio del servicio
logistico al cliente en las empresas de servicios; este procedimiento puede aplicarse a

diferentes empresas de servicios(Bobes & Valdés, 2015).
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El anélisis de eficiencia y productividad de los grandes proveedores de servicios
logisticos, los proveedores de logistica fueron considerados méas vulnerables que los
proveedores logisticos global en términos de calidad y precio competitividad, han enfocado
en la prestacion de servicios logisticos integrados, para ofrecer servicios logisticos basados
en su especializacion y diferenciacion, en este estudio intenta examinar la eficiencia y
productividad de catorce proveedores logisticos, con la industria logistica mundial centrada
en Asia, Corea, los proveedores de logistica requiere politicas de gestion para atraer
inversion global, el gobierno coreano implemento el sistema de certificacion e inspeccion
de proveedores de logistica, tiene la intencién de fortalecer la competitividad en la
industria logistica a través de fortalecimiento de la competitividad mediante la economia

de escala y creacion de sinergia(Hong & Yong, 2015).

La importancia de la administracion logistica es uno de los articulos investigados
que se muestra los aspectos mas relevantes de la administracion logistico, su importancia,
puede abordar los diferentes problemas logisticos reales, desde la configuracién de la red
hasta la preparacion de pedidos, incluyen caracteristicas para el modelamiento de
problema logistico, pueden tomarse como reflexién y punto de partida en el apasionate
mundo de los sistemas logisticos y su impacto en la productividad y competitividad de las
empresas(Ballesteros & Ballesteros, 2016).

La industria logistica y la investigacion logistica son un elemento central de las
estructuras comerciales mundiales y el bienestar social, por lo tanto, el creciente interés y
financiamiento se dirige hacia la investigacion innovadora en logistica, manteniendo las
amplias expectativas en la cadenas de transporte econémicas y sostenibles para cadenas de
valor, teniendo en cuenta que el desafio de proporcionar ain mas disponibilidad con
menos recursos y aln menos impacto ambiental sera crucial para las naciones industriales,
en resumen conecta las tendencias logisticas y las expectativas de innovaciéon con los
objetivos de investigacion y la estructura de este grupo para aclarar la agenda de
investigacion eminente que ayuda al buen desenvolvimiento entre la logistica y la

estructura comerciales (Clausen, Hompel, & Klumpp, 2016).

19



Teniendo en cuenta que la tecnologia ha evolucionado a un ritmo vigoroso es asi
como en lo que se corresponde América Latina, Verizon sera uno de los primeros
operadores de red moviles que ofrecera servicios 5 G este, consiste en una nueva
tecnologia que tiene la capacidad de la reparticion de un red fisica que garantice el
desempefio de las redes integrales para servicios criticos, los servicios de comunicacion
para los equipos de respuesta a emergencia podrian recibir una porcion de la red 5G,
considerando que es innovacion mas transformadora que sacudird la industria de las

telecomunicaciones durante la proxima década(Silva, 2019).

Los servicios logistico del Ecuador estd compuesta estd compuesta por transporte
terrestre, transporte maritimo, transporte aéreo, en el 2016 las principales empresas de
servicio terrestre fueron Noroccidental Cia. Ltda., Portrans, Trans Pioner, facturaron un
promedio de 21 millones de dolares, del servicio maritimo Contecon S.A. y Marzam Cia.
Ltda., registraron 98 millones de ddlares, en el servicio aéreo esta, Aerolane y Aerogal
ventas de 127 millones de dolares, Orionoil ER S.A. y Logban ventas del sector del
almacenamiento y apoyo al transporte con 54 millones, postales y mensajeria esta
Servientrega Ecuador y Laarcourier Express ventas de 28 millones de doélares (Silva,
2019).

4.4.5. Tendencias globales en la industria de servicios logisticos

Tendencias globales en la industria de servicios logisticos, de acuerdo al estudio existe
cinco principales a nivel mundial tales como:

1) Batch size one. El cual consiste en la entrega personalizados, los cuales son necesarios
en cadena de suministros agiles y flexibles, van de la mano con la digitalizacion de
procesos.

2) On-demand delivery. Son las entregas que responden inmediatamente a la demanda,
esta tendencia ha crecido en los Gltimos afios por la disponibilidad de informacion en el
tiempo real de ubicacion, tiempo, variables geogréficas para la programacion de la
entrega de pedidos, en lo que se refiere al dominio tecnologico, tendencias como la
mejora bidnica, identificadores digitales ha sido actualizados para la industria, entre
ellos la incorporacion de exoesqueletos ha permitido mejorar la eficiencia de los
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3)

4)

5)

procesos, la seguridad de las operaciones, la segunda es la evolucion en niveles de
granularidad con lo que asegura la identificacion segura de usuarios mediante cédigo
digital.

La logistica de tipo autonoma ha ganado fuerza en los Gltimos afios debido a su
definicion y representacion en distintos medios, los vehiculos terrestres auto-dirigidos,
se han impuesto en el mercado logistico, desde su introducciéon por su eficiencia,
rendimiento de procesos en las operaciones de almacén, los vehiculos aéreos puede
llegar a tener una demanda creciente en contextos comerciales pese a las regulaciones
existente en diferentes paises.

Internet of Things (IoT) ha impactado positivamente a la industria por su capacidad de
permitir la interconexion digital de objetos con el internet con lo que se logrd acelerar
el sistema basado de datos, se tiene la estimacion de Cisco,loT presenta una
oportunidad de 19 billones en la industria global con proyeccién de uso de 50 millones
de objetos para el 2020.

Maquinaria-Humanos, se evidencia la realidad aumentada a través de lentes
inteligentes es una estructura de valor afiadido en la seleccion de pedidos logisticos,
que ayuda al personal de almacén encontrar mejores rutas, indica que la
implementacién de esta tecnologia significa avances del 25% en factores de eficiencia
del picking, la realidad aumentada también puede agregar valor a los servicios de
entrega y transporte, un prototipo de ello son parabrisas que ayudan en la optimizacion
del tiempo y actividades distractores para los conductores porque pueden visualizar
informacion real como el trafico existente en una determinada ruta, la temperatura de
carga, otras alertas, los avances de la robotica y automatizacion también han sido

aporte para las operaciones de esta industria, en tareas fisicas y repetitivas.

Ecuador crece en lo que se refiere al acceso de telefonia movil, hasta mayo del 2018

Quito contaba con 15°114.497 lineas activas, segun la agencia de regulacion y control de

las telecomunicaciones (ARCOTEL) , Ecuador ha crecido en los ultimos afios en servicios

e infraestructura de telecomunicaciones, de estas lineas 6,2 millones eran de cuarta

generacion (4G), de igual manera en lo referente al servicio fijo, en el afio 2010 contaba

con 3.35 por cada 100 habitantes y en marzo del 2018 se incremento del 2.35 al 51.51, de
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marzo de 2010 a marzo de 2018, desde el gobierno nacional por medio del MINTEL y sus
entidades adscritas, trabaja para que mas ciudadanos accedan a los servicios de

telecomunicaciones y tecnologias de la informacion (TIC)(Telecomunicaciones, 2018).

Segun (Romero, 2018), es una empresa rentable social y econdmicamente que aporta
al estado, en el 2018 tuvo ingresos de 962 millones de ddlares y entrego al estado 120
millones, se destaca por la mayor cobertura de servicios mdviles avanzados del pais

(telefonia e internet moviles), desde 2013 entregaron al estado 487 millones de dolares.

Segun (Moncayo, 2019), sin embargo la nueva administracion manifiesta que la
organizacion se encuentra en un punto de quiebre en que las inversiones que se hicieron
estan llegando a su maduracion, deberia estar en su mejor momento de costo-beneficio,

pero no es asi, tenemos inversion de la que no sacamos provecho.

La logistica integral cambia el problema, creando sistemas de informacién y control a
fin de seguir los flujos continuos de productos con bajos costos operativos, teniendo en
cuenta lo primordial que es la satisfaccion al cliente, se representa con tres ruedas que
giran al ritmo de ciclo de distribucion, respondiendo las necesidades de los
mercados(Anaya Tejero, 2015).

Figura 4. Ciclos logisticos conectados

) FLUJO DE INFORMACION |
/ B | ——- Vx
Ciclo de Ciclo de Ciclo de
Aprovisionamiento Fahricacién Distribucién
N Pat
y \ . \\
‘ Stock - i«" Stock .
| FLUJO DE FRODUCTOS S,
—

Fuente: (Anaya Tejero, 2015).
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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En esta figura se puede observar que la velocidad del ciclo de distribucion
condiciona la frecuencia de fabricacion, y este a su vez el ciclo de aprovisionamiento, los
tres ciclos funcionan entrelazados, para que tenga un proceso progresivo cada ciclo debe
funcionar con eficiencia, los resultados de primer ciclo repercuta sea esta de forma positiva
0 negativa en el siguiente ciclo, el control debe realizar en las tres etapas, los indicadores
ayuda a la toma de decisiéon de forma positiva, permite implementar acciones correctivas
en casos puntuales y de forma general se planifica acciones de forma anual acorde a los

resultados obtenidos del analisis respectivo durante todo el proceso.

Factores a tener en cuenta en la gestion de inventarios

Para gestionar stock es necesaria tener en cuenta los siguientes factores, variables

que explican el comportamiento del inventario

Demanda.- La demanda influye de forma decisiva en la importancia del inventario,

corresponde a la variabilidad, las caracteristicas mas importantes son las siguientes:

e El tamafio y la frecuencia de los pedidos, el proveedor seleccionado deberd brindar el
servicio mas rapido por parte del mismo

e Uniformidad de la demanda, el producto que presente la demanda més estable por los
clientes

¢ Independencia de la demanda, el no depender de factores publicitarios, promocionales
incide en que el stock se pueda controlar mucho méas adecuada

e Posibilidad de diferir la demanda insatisfecha, si el cliente puede esperar un tiempo
determinado, no tendremos que incrementar el stock

e La calidad de las previsiones de venta, el historial de ventas ayuda a tomar decisiones
en cuanto al volumen de stock en adquirir (Iglesias Lépez, 2016).

Costos.- El valor unitario de un producto, simplemente el precio pagado por el por el

articulo a su proveedor, los costes relevantes que se debe tener en cuenta en los modelos de

inventarios son:

e Costos de aprovisionamiento o de reposicion, se origina cada vez que se efectia un

pedido
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e Costo de almacenaje o de mantenimiento, coste que incurre en mantener una cantidad
de articulos en inventarios

e Costos asociados a la existencia de demanda insatisfecha, esto incurre cuando no se
puede atender la demanda porque cuando estas se presenta no hay existencias en
almacén (lglesias Lépez, 2016).

Plazos.- El tiempo de espera desde que lanza una orden de pedido hasta que recibe en el

punto de comercializacion, el tiempo de espera divide en los siguientes componentes:

e Tiempo empleado en trabajos administrativos

e Tiempo de trénsito de la orden de pedidos hasta el proveedor

e Tiempo empleado por el proveedor en tramites administrativos y fisicos

e Tiempo que transcurre entre la recepcion del pedido y su disponibilidad (Iglesias
Lopez, 2016).

En lo que corresponde a la Logistica de terminales estad a cargo el departamento de
Administracion y abastecimiento, dentro de ella se encuentra las &reas como: compras,

logistica, servicios generales y seguros, administracién de activos fijos y bienes de control.

Productividad en ventas

La productividad en ventas se mide por la tasa en la que un vendedor aumenta los
ingresos de la organizacidn. El arte de mejorar la productividad de ventas se centra en tener

representantes de ventas eficientes con su tiempo.

La productividad en las ventas puede ser un concepto nuevo para muchos ejecutivos.
"Ventas" es facil de entender, y "productividad” es bastante claro; pero cuando se unen las
dos palabras, la combinacion se vuelve un tanto compleja, pensemos por un momento en la
productividad. Entendemos que el concepto se refiere a la cantidad de mano de obra que se
requiere para lograr alguna tarea o proceso, por ejemplo, tal vez se requiera una hora de
mano de obra para reunir, empacar y embarcar un pedido de 50 articulos distintos. La

proporcion de una hora-hombre por un pedido de 50 articulos varios, es una forma de
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medir la productividad. Si quiere que su almacén se vuelva méas productivo, tiene que
encontrar la manera de surtir el pedido de 50 articulos en menos de una hora. En otras
palabras, su negocio puede crecer, y su almacen puede tomar una cantidad de pedidos cada
vez mayor, pero si usted no planifica una manera de reducir el tiempo para surtir pedidos
en la organizacion, éste solo va a crecer, pero no va a mejorar. La falta de mejora en la

productividad seria causa de inquietud (Herndndez & Giron, 2015).

Esto funciona de igual manera en las ventas. Tal vez le cueste $30 en gastos de ventas
para adquirir $100 en utilidades brutas, con el tiempo, quiza su vendedor adquiera mas y
mas pedidos y le reditte una cantidad cada vez mayor de utilidades brutas, pero si siempre
le cuesta $30 por cada $100 de margen bruto, entonces el vendedor no se esta volviendo
mas productivo. Su negocio esta creciendo, pero esto no siempre significa que vaya
mejorando, por lo menos respecto a sus sistemas de ventas (Herndndez & Giron, 2015).

Revise su estado de resultados (ganancias y pérdidas). En lugar de tener todos los
salarios en una sola cuenta, pida que desglose los sueldos de la fuerza de ventas, salarios,
comisiones, bonos, etc., y haga una lista por separado, luego identifique los gastos de la
fuerza de ventas que reembolsa (compensacion, prestaciones como planes de jubilacion,
seguro médico, etc.),
sume todos los costos indicados anteriormente y compare con los demas rubros de su
estado de resultados, esa sola categoria, es decir, los costos de la fuerza de ventas, casi
siempre serd por mucho la méas costosa.

Esta medicion se denomina calculo (Kahle) es una medicion sencilla, justa y precisa de
la productividad en las ventas, puede usarla para medir la productividad actual de cada
vendedor, grupo, sucursal y de toda la compafiia y, con el tiempo, dar seguimiento al
avance. Esta es la formula:

1. Elijaun plazo, por ejemplo, el afio pasado.

2. Trabaje individualmente con las cifras de cada vendedor, calculando el total del

costo directo de la persona durante el plazo especificado. En otras palabras,
recopile el total de sus ingresos, el costo de los impuestos correspondientes, los

viaticos, o los reembolsos, y el costo de prestaciones como fondo para jubilacion,
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3.

seguro médico, etc. Sume todo eso, y asi es como comprueba lo que le cuesta cada
vendedor a la compafiia durante ese plazo.

A continuacion, calcule el margen bruto total (ingresos totales menos el costo de los
bienes vendidos) generado por esa persona para el mismo plazo. Compare este dato
con la cifra de los costos, y obtendrd la proporcién costo-contribucion.
4. Finalmente, reduzca esa proporcion a un porcentaje, dividiendo el costo entre el
margen bruto, y le dara el porcentaje de productividad que realmente representa la
productividad de ese vendedor.

Por la manera en que lo hemos formulado (dividiendo el costo entre el margen
bruto), mientras menor sea el resultado, mas productiva es la persona. Asi que si
tiene dos territorios produciendo mas o menos las mismas ventas, pero uno tiene un
porcentaje de productividad de 28 y el otro de 19 por ciento, el vendedor de 19 por
ciento es méas productivo y, por lo tanto, mas rentable para la organizacion.
Ahora que ha calculado este nimero para cada vendedor, sume los costos de los
vendedores y compare ese numero con la utilidad bruta total que produjeron para
obtener la perspectiva total.

El célculo de la productividad actual es un buen comienzo. Esta primera y sencilla
medicién le ayudara a desarrollar la mentalidad para medir la productividad en las
ventas y dar un primer paso necesario para comenzar a lograr cambios
significativos y positivos dentro de su fuerza de ventas y su organizacién
(Herndndez & Girdn, 2015).

Tabla 2. La productividad en ventas del vendedor en la CNT EP.

Afio 2019
Vendedor Ingreso Costo Costo - contribucion
Luis Lopez (2000*12)= 24000 800*12 =9600 14400,00
Carlos Mora (3000*12)= 36000 800*12 =9600 26400,00
Galo Carrillo (3500*12)= 42000 800*12 =9600 32400,00

Fuente: Jefatura comercial de la provincia de Tungurahua
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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Para analizar la productividad en venta de terminal (equipo movil), se toma como
referencia los ingresos que tuvo un vendedor en un afio, luego se resta el costo total de un
vendedor, la diferencia se lo denomina el costo — contribucién, la meta que asigna la
jefatura nacional a cada provincia en este caso Tungurahua, jefatura provincial distribuye
meta a cada agencia, en la tabla se puede observar el porcentaje de cumplimiento de cada

asesor, por cada agencia, el cumplimiento de la provincia.

En lo que se refiere a la meta tanto en presupuesto como en unidades, esto se encuentra
establecido por la jefatura nacional de negocios para todo el afio, misma que se encuentra
distribuido por meses, sin embargo la agencia que no logra cumplir la meta mensual tiende
a ser acumulado para el siguiente mes, es decir que para el mes siguiente tendria la meta
del mes mas la meta incumplida del mes anterior, esta es una de las razones para que un
asesor de servicio al cliente no comisione, existe algunos factores que inciden en este tema,
en este caso se analiza uno de ellos que la falta de disponibilidad de stock de terminales
(equipos moviles), la organizacion oferta cuatro lineas de negocio como lo es el internet,
television, telefonia mavil, telefonia fija, la comercializacion es forma individual o en su

conjunto para ello se lo denomina CNT 360.

Figura 5. Cuatros lineas de negocio que oferta la CNT EP

' U i ’

televisidn telefonfa movil

Fuente: www.cnt.gob.ec
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Tabla 3. Distribucién de meta por agencia y el nivel de cumplimiento
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MALL DE LOS ANDES FIALLOS YANEZ SHIRLEY DANIELA $3.00000 | $2.30000 | 76,67
MALL DE LOS ANDES | ACOSTA SOLIS ELIANA ARACELLY $3.000,00 | $1.800.00 |60 76,67 | 76,67
MALL DE LOS ANDES MIRANDA MORETA BOLIVAR RICARDO $3.00000 | $2.00000 | 66,67
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MALL DE LOS ANDES

TALLEDO CASTRO ALEX FABRICIO

$3.000,00 | $2500,00 | 83,33
MALL DE LOS ANDES | MUROZ CHAMORRO TATIANA MARGOTH $3.000,00 | $2.100,00 |70
MALL DE LOS ANDES | SANCHEZ MUYULEMA GALO PATRICIO $3.000,00 | $90000 |30
MALL DE LOS ANDES | DOICELA TIMBILA NATALY DEL ROCIO $3.000,00 | $1.10000 | 36,67
MALL DE LOS ANDES | NAUNAY MIRANDA MARITZA DE LOURDES $3.000,00 | $2.100,00 |70
MALL DE LOS ANDES | SEGOVIA CHILIQUINGA BRYAN DAVID $3.000,00 | $2.30000 | 76,67
MULTIPLAZA AMBATO | GARZON ARCOS MONICA PATRICIA $2.500,00 | $90000 |36
MULTIPLAZA AMBATO | VILLACIS ZUMBANA ANDREA VANESSA $2.500,00 | $980.00 | 39,2
MULTIPLAZA AMBATO | SUAREZ VILLAVICENCIO DAVID DANILO $2500,00 | $99000 | 39,6
MULTIPLAZA AMBATO | SHYRLEY MISHELL RECILLO TRUJILLO $2.500,00 | $1.20000 |48
MULTIPLAZA AMBATO | CAICEDO COBO PEDRO FERNANDO $2.500,00 | $1.30000 |52
AMBATO SUR PONCE CUASTUMAL ALEX EDUARDO $2.000,00 | $980,00 |49
AMBATO SUR PEREZ OROZCO VERONICA PAOLA $2.000,00 | $99000 | 49,5
AMBATO SUR CASTILLO QUINTANA LORENA ESTEFANIA $2.000,00 | $1.20000 |60
AMBATO SUR BENAVIDES BENAVIDES LORENA SAYONARA $200000 | $962,00 | 48,1 40
AMBATO SUR SANCHEZ ALMEIDA DIANA CAROLINA $2.000.00 | $2.20000 | 110
AMBATO SUR MONTENEGRO BERRAZUETA STEFANNY PAMELA | 200000 | $980,00 | 49
AMBATO SUR PAZMINO VALENCIA LOURDES GISSELA $2.000,00 | $99000 | 49,5
AMBATO SUR ORTEGA QUESPAS JENNIFER GABRIELA $2.000,00 | $1.20000 |60
AMBATO CENTRO DIAZ FREIRE ALEX FABIAN $2.000,00 | $86000 |43
AMBATO CENTRO LOPEZ SANCHEZ MARIO EDUARDO $2.000,00 | $1.00000 |50
AMBATO CENTRO LARREA VALLEJO RODRIGO MAURICIO $2.000,00 | $1.32000 |66
AMBATO CENTRO VELA ROSALES PATRICIA VERONICA $2.000,00 | $1.90000 |95 .
AMBATO CENTRO VITERI FRUTOS CARLOS ANDRES $2.000,00 | $2.000.00 | 100
AMBATO CENTRO MARCIAL BUSTOS OLGA MARINA $2.000,00 | $1.00000 |50
AMBATO CENTRO RUIZ DALGO DIANA VERONICA $2.000,00 | $1.60000 |80
AMBATO CENTRO ALCIVAR AGUIRRE ALEXANDRA DEL CARMEN $2.000,00 | $1.756.00 | 87.8
BANOS MICHAEL ALEJANDRO LUZURIAGA CHICAIZA $150000 | $95400 | 636 63,6
IZAMBA SIMISTERRA TIRADO MARIA ELISA $1.50000 | $70000 | 46,67
IZAMBA CORDOVA LOPEZ ALEX CELIANO $1.500,00 | $60000 |40 46,67
IZAMBA MORA GUZMAN CAROLINA MARGARITA $1.50000 | $65000 | 4333
PELILEO MANZANO COELLO EDGAR VINICIO $1.500,00 | $25000 | 16,67
PILLARO CAMACHO BARRIONUEVO FERNANDA ARACELLY | g1500,00 [ $30000 | 20

Fuente: Jefatura provincial de Tungurahua
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

A continuacién se muestra el cumplimiento de ventas en terminales (equipos maviles)

del afio 2019
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Tabla 4. Cumplimiento de ventas en terminales en el afio 2019

Cumplimiento en Ventas de

Ano 2019 Terminales (%)
Enero 46,5
Febrero 48,6
Marzo 52,6
Abril 51,3
Mayo 76,7
Junio 66,3
Julio 61,3
Agosto 56,3
Septiembre 63
Octubre 49
Noviembre 65
Diciembre 80,6
Anual 59,76

Fuente: Jefatura comercial de la provincia de Tungurahua
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 6. Cumplimiento en ventas de terminales

Porcentaje de cumplimiento en ventas de terminales
2019
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Fuente: Jefatura comercial de la provincia de Tungurahua
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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Segun el informe de la jefatura comercial provincial el nivel de cumplimiento en la linea

de negocio de terminales (equipos mdviles) de los afios 2017, 2018, 2019 son los

siguientes:
Tabla 5. Cumplimiento de metas en los tres Gltimos afios
Afo %
2019 60,00%
2018 88,00%
2017 81,00%
Fuente: Jefatura comercial de la provincia de Tungurahua
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Figura 7. Cumplimiento de metas anuales
1
88%
09 81%
0,8 -
0.7 60%
0,6 -
0,5 -
W Total
04 -
0,3 -
0,2 -
0,1 -
0 -
2017 2018 2019

Fuente: Jefatura comercial de la provincia de Tungurahua
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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HIPOTESIS

¢El manejo adecuado de procesos de la logistica comercial incrementa el volumen de

ventas en la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP-Tungurahua?

SENALAMIENTO DE VARIABLES DE LA HIPOTESIS

Variable Independiente
Logistica Comercial
Variable dependiente
Productividad en ventas

4.5. Metodologia

La metodologia esta de la siguiente manera, el paradigma es positivismo, el método
es cientifico, tipo de campo, nivel explicativo, trasversal, modalidad es la sugerencia de
estrategias, previa la autorizacion de la jefatura comercial se procede realizar encuestas en
cada uno de las agencias, el proceso de la recoleccion de datos se llevara a cabo en horario
de 12:30 a 1:30.

Tabla 6. Metodologia aplicada a la investigacién

METODOLOGIA

Objetivo general
Analizar la logistica comercial y la productividad en ventas de terminales méviles en la

Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP de la provincia de Tungurahua en el

afio 2019.
Paradigma Método Tipo Nivel Modalidad
Positivismo Cientifico De campo Explicativa Sugerencia de
Deductivo Transversal Estrategias

Fuente: (Nifio Rojas, 2016)
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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4.5.1. Paradigma positivismo

Este paradigma es empleado en el enfoque cuantitativo para la recoleccion de datos,
los analisis numéricos, la Unica via para obtener conocimiento es el método cientifico de
las ciencias naturales, las cuales buscan hechos concretos medibles y verificables, para que
una investigacion sea cientifica debe ser objetiva y los resultados deben ser verificados por
la observacion, la aplicacion en las diferentes ciencias y objetos de investigacion dieron
lugar a diversos tipos de empirismos y positivismo, el objetivo es explicar causalmente los
fenomenos por leyes universales, la forma de conocer es inductiva (Thierry & Zamudio,
1998).

4.5.2. Método cientifico

Se denomina al conjunto de normas que rige para producir conocimiento con
validez cientifica, forma estructurada, sistematica que aborda la investigacion en el ambito
de las ciencias, se vale de la observacion, la experimentacion, la demostracion de hipotesis
cuyo objetivo es resolver las preguntas formuladas de un trabajo sistematico (Pefia Acufia,
2015).

4.5.4. Tipo de campo

La investigacién de campo es la que se extrae datos directamente de la realidad a
través de las técnicas como entrevistas, encuestas con la finalidad de dar respuesta al
problema planteado, las encuestas se realizaran en las ocho agencias de la CNT EP, esta
dirigida a los asesores de servicio al cliente, asistentes custodios, el horario establecido
para la recopilacion de datos es de 12:30 a 13:30 pm con la finalidad de no obstaculizar la

jornada laboral (Pefia Acufia, 2015).

4.5.5. Nivel explicativo

La investigacion explicativa se establece las causas que originan un fendmeno

determinado, es un tipo de investigacion cuantitativa que descubre el porqué de un
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fendmeno, genera definiciones operativas referidas al fendémeno estudiado, los resultados,
conclusiones representa un nivel profundo de conocimiento del objeto estudiado (Pefia
Acuiia, 2015).

4.5.6. Poblacion

La poblacion de estudio es de ocho agencias de la CNT EP Tungurahua: 1 jefatura
Comercial Provincial ,8 jefes de agencia 36 asesores comerciales, 8 bodegueros

comerciales, un total de 53 personas involucradas.

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 7. Variable independiente, Logistica comercial

Contextualizacion Categori | Indicadores | Items Técnica e
as Instrumento
La logistica comercial es el control | Flujo de Abastecimiento ;Laempresaen la
completo de la distribucion de los | procesos entrega de los terminales
productos, desde su adquisicion hasta Distribucion (Equipos moviles es)?
punto de venta, implica multiples By
procesos, se centra en hacer el flujo de Transportacion
inventarios en eficientes para la i L
organizacién (Castellanos , 2015) Post venta ¢Como calificaria el
transporte que emplea la
organizacion para la Encuesta a los
entrega de terminales bodegueros

(Equipos méviles es)?

¢Cémo calificaria la
entrega de terminales
(Equipos méviles es)?

¢Con que frecuencia
realiza los pedidos de
terminales (Equipos
moviles es)?

Agencias

Ventas
Encuesta a los
asesores de servicio al
cliente

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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Tabla 8. Variable Dependiente, Productividad en ventas

Contextualizacién

Categorias

Indicadores

Items

Técnicae
instrumento

Productividad en ventas

Es un factor clave para el
éxito de la empresa, se mide
por la tasa en la que un
asesor de servicio al cliente
aumenta los ingresos de la
organizacion.

La organizacion necesita
planificar ~ para  reducir
tiempo para surtir pedidos,
para conocer la
productividad en ventas se
calcula mediante ingresos
cada

menos  costos  de

vendedor.

Clientes

Satisfaccion

Ambato Sur
Ambato Centro
Mall de los Andes
Multiplaza

Bafios

Pelileo

Pillaro

Izamba

Satisfaccion
Personal

¢Qué incentivos utiliza la
empresa para incrementar las
ventas de terminales (Equipos
moviles es)?

¢Si la empresa suministra
puntualmente los terminales
(Equipos méviles es) con un
trasporte adecuado
incrementaria la cantidad de su
pedido?

¢Se siente satisfecho con los
terminales (Equipos moviles
es) que ofrece la empresa?

¢(El servicio de merchaindising
que ofrece la empresa es?

Encuesta a los
bodegueros

Encuesta a los

asesores de servicio al

cliente

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Procesamiento de la informacion

Se solicita la autorizacién del gerente regional (Ing. Marco Paredes), se aplica
encuestas a los asistentes de custodio, asistente de servicio al cliente de las ocho agencias
de la CNT EP

tabulacion, el analisis de la informacion, se utiliza el programa spss.
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5. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Pregunta 1.- ¢ La entrega de pedidos de terminales (equipo movil) es?

Tabla 9. La puntualidad en la entrega de pedidos de terminales (equipo moévil)

Opciones Frecuencia Porcentajes (%)
Muy Puntual 2 3.77
Puntual 8 15.09
Regular 43 81.13
Impuntual 0 0
Muy Impuntual 0 0
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 8. Puntualidad
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Anélisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 81,13% mencionaron que la
entrega es regular, el 15,09% puntual, 3,77% muy impuntual.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que hay insatisfaccion en los colaboradores
del area comercial por el retraso de sus pedidos, misma que repercuta en el cumplimiento
de las metas, las principales razones es por el servicio de transporte limitado, deficiente
manejo logistico en sistema EPR SAP, actualizacion de kardex.
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Pregunta 2.- ; Cémo calificaria el servicio de transporte (TEVCOL) que emplea la
CNT -EP Tungurahua para la entrega de terminales (Equipos)?

Tabla 10. El transporte que emplea la CNT EP para la entrega de terminales

Opciones Frecuencia Porcentajes
Muy Bueno 0 0.00
Bueno 6 11.32
Regular 29 54.72
Malo 9 0

Muy Malo 0 0
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 9. El transporte
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Analisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 54,72% mencionaron que el
servicio de trasporte es regular y tan solo el 11,32% bueno.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que hay insatisfaccion en los colaboradores
del area comercial por el servicio que brinda el transporte (TEVCOL), misma que
repercuta en el cumplimiento de las metas asignado por jefatura comercial, esto se debe
porqgue el servicio de transporte tiene 48 horas para entregar el pedido.
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Pregunta 3.- ¢ Con que frecuencia realiza los de pedidos de terminales (equipos)?

Tabla 11. Frecuencia de pedidos de terminales (equipos maviles)

Opciones Frecuencia Porcentajes (%)
Semanal 5 9.43
Quincenal 9 16.98
Mensual 39 73.58
Bimensual 0 0
Trimestral 0 0

Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 10. Frecuencia de pedidos
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Anélisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 73,98% mencionaron que la

frecuencia de pedidos es mensual, el 16,98% quincenal, el 9,43 es semanal.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que la frecuencia de pedidos en su mayoria
es de forma mensual, esto se debe a que cada uno de las agencias tiene un promedio
estimado de ventas, sin embargo hay excepciones en las que la frecuencia de pedido puede

variar como por ejemplo en ventas corporativas, convenios institucionales, temporadas etc.
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Pregunta 4.- ¢ Que incentivos utiliza la CNT —EP Tungurahua para incrementar las

ventas de terminales (equipos) en su provincia?

Tabla 12. Estimulo de compras que otorga a los clientes de la CNT EP

Opciones Frecuencia Porcentajes
Descuentos 16 30.19
Promociones 32 60.38
Obsequios 5 9.43
Rifas 0 0
Bonos 0 0
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 11.
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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9
' ’ ’ Porcentajes

Rifas Bonos

Analisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 60,38% mencionaron que el

estimulo de compras son las promociones, el 30,19% descuentos, el 9,43 es obsequios.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que el estimulo de compras son las

promociones, porque los proveedores como Nokia, Samsung, LG, Huawei, por la compra

de terminales oferta gratis otro terminal de gama baja es decir en una promocion de dos por

uno, esto ayuda a cumplir la meta, considerando que el beneficio es tanto para el asesor

como para el cliente.
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Pregunta 5.- ¢ Se siente satisfecho con el producto que le dispone en stock la CNT -

EP Tungurahua?

Tabla 13. Grado de satisfaccion sobre los productos que disponen la CNT EP

Opciones Frecuencia Porcentajes
Muy Satisfecho 4 7.55
Satisfecho 17 32.08
Poco Satisfecho 32 60.38
Insatisfecho 0 0

Muy Insatisfecho 0 0.00
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 12. Grado de satisfaccion
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Anélisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 60,38% mencionaron que
estan poco satisfecho con los terminales que posee la empresa, el 32,08% satisfecho, el
7,55 muy satisfecho.

Interpretacion: Estos resultados demuestra que no estan satisfechos con los productos que
dispone la organizacion, esto ocurre porque la tecnologia va avanzando y cada vez sale al
mercado nuevos modelos de terminales con mejores caracteristicas, por el proceso de
compra gue tiene que seguir en muchas de veces tarda en adquirir nuevos terminales.
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Pregunto 6.- ¢ El embalaje que emplea la empresa para la entrega de terminales
(equipos) es?

Tabla 14. Presentacion del producto (embalaje que emplea la empresa)

Opciones Frecuencia Porcentajes (%)
Muy Atractivo 9 16.98
Algo Atractivo 26 49.06
Poco Atractivo 18 33.96
Nada Atractivo 0 0
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 13. Presentacién del producto
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Anélisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 49,06% mencionaron que es
algo tractivo el embalaje de los terminales, el 33,96% poco atractivo, el 16,98 muy
atractivo.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que la presentacion de los terminales es algo
atractivo, esto se debe al disefio de nuevas presentaciones acorde a las necesidades de la
organizacion que ademas de alcanzar metas comerciales también se preocupa por
despachar terminales que se quedan en stock, ya sea por aparicion de nuevos modelos de
equipos el mercado o por fechas conmemorativas.
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Pregunta 7.- ; Cuando se retrasan los pedidos de terminales (equipo movil) recurre a

otros proveedores?

Tabla 15. Logistica comercial (cuando existe el retraso de terminales)

Opciones Frecuencia Porcentajes
Siempre 21 39.62
Casi siempre 23 43.40

A veces 9 16.98
Rara vez 0 0
Nunca 0 0.00
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 14. Logistica comercial
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Analisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 43,40% mencionaron que

casi siempre acuden a otro proveedor, el 39,62% siempre, el 16,98 a veces.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que en su mayoria acuden a otros
proveedores es decir a otras agencias, considerando que en este aspecto hay dos formas
como lo es traslado interno y recojo, en el primer caso es dentro de la provincia y en el
segundo caso es a nivel a nacional, la diferencia esta en los tiempos establecidos y la
disponibilidad de ese producto en determinada agencia.
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8.- ¢Si la CNT- EP le suministra puntualmente los terminales (equipos moviles) con el

trasporte adecuado incrementaria la cantidad de pedidos?

Tabla 16. Ventas (suministrar puntualmente los terminales)

Opciones Frecuencia Porcentajes (%)
Siempre 39 73.58

Casi siempre 14 26.42

A veces 0 0.00

Rara vez 0 0

Nunca 0 0.00

Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 15. Ventas
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Anélisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 73,58% mencionaron que el
suministrar puntualmente con el transporte adecuado siempre incrementaria las ventas, el
26,42% casi siempre.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que mediante el suministro de equipos con el
transporte adecuado ayuda ayudaria a incrementar las ventas, considerando que muchas
ocasiones se pierde una venta por la falta de disponibilidad de un determinado producto en
bodega y al acudir a los traslados internos o recojo lleva en ocasiones mucho tiempo, el
cliente no desea esperar, esto a lo largo trae consecuencias en el incumplimiento de las
metas asignadas por jefatura comercial.
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9.- ¢ Como calificaria la entrega de terminales (equipos moviles)?

Tabla 17. La distribucion (la entrega de terminales)

Opciones Frecuencia Porcentajes
Excelente 0 0.00
Bueno 4 7.55
Regular 29 54.72
Malo 10 0
Pésima 0 0.00
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Figura 16. La distribucion
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Analisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 54,72% mencionaron que la

entrega de terminales es regular y tan solo el 7,55 mencionaron que es bueno.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que la entrega de terminales es regular, esto
se debe a diversos factores tales como la disponibilidad de TEVCOL, por ende se debe
mejorar la distribucion a fin de poder evitar molestias con los colaboradores de cada uno

de las agencias, ademas permita incrementar el volumen de ventas.
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10.- ¢ El servicio de post-venta que le ofrece la CNT-EP es?

Tabla 18. Post Venta (servicio post venta)

Opciones Frecuencia Porcentajes (%0)
Muy satisfactorio 49 92.45
Algo Satisfactorio 4 7.55
Poco Satisfactorio 0 0.00
Insatisfactorio 0 0
Inexistente 0 0.00
Total 53 100
Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Figura 17. Post Venta
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Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Anélisis: De la totalidad de los colaboradores encuestados el 92,45% mencionaron que el
servicio de post venta que ofrece la empresa es muy satisfactorio, el 7,58 mencionaron que
es algo satisfactorio.

Interpretacion: Estos resultados demuestran que el servicio de post venta es muy
satisfactorio, lo que significa que la empresa sea responsable con sus clientes, mediante
este servicio se puede conocer diversas inquietudes que lo posterior se podra mejorar,
considerando que esta organizacion trabaja con las normas ISO 9001; 2015 por lo que la
mejora continua es constante.
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Comprobacion de hipotesis

Posterior al anélisis e interpretacion de resultados se procede a realizar la verificacion o

comprobacion hipotesis mediante Chi cuadrado.

Hipdtesis Nula (H,)

El manejo adecuado de la logistica comercial no incrementa el volumen de ventas de
terminales (equipo movil) en la Corporacién Nacional de Telecomunicaciones CNT EP

Tungurahua.

Hipétesis (H,)

El manejo adecuado de la logistica comercial si incrementa el volumen de ventas de
terminales (equipo movil) en la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP

Tungurahua.

Nivel de significancia 5% (0,05)

La formula de Chi cuadrado:

H = Frecuencia Observada

Hg= Frecuencia Esperada

Matriz de tabulacion cruzada
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Pregunta 7.- ;Cuando se retrasan los pedidos de terminales (equipo movil) recurre a otros
proveedores?

Opciones Frecuencia Porcentajes (%)
Siempre 21 39.62
Casi siempre 23 43.40
A veces 9 16.98
Rara vez 0 0
Nunca 0 0.00
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Pregunta 8.- ;Si la CNT- EP le suministra puntualmente los terminales (equipos mdviles)
con el trasporte adecuado incrementaria la cantidad de pedidos?

Opciones Frecuencia Porcentajes (%)
Siempre 39 73.58
Casi siempre 14 26.42
A veces 0 0.00
Rara vez 0 0

Nunca 0 0.00
Total 53 100

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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Valores reales de Chi cuadrado

Frecuencias observadas

Tabla 19. Matriz de frecuencias observadas segun el cruce de preguntas

Alternativas Total
Siempre Casi siempre A veces Total
Logistica 21 23 9 53
Ventas 39 14 0 53
Total 60 37 106
Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Frecuencias observadas
Tabla 20. Matriz de frecuencias esperadas segun el cruce de pregunta
Alternativas Total
Siempre Casi siempre A veces Total
Logistica 30 18,5 4,5 53
Ventas 30 18,5 45 53
Total 60 37 9 106

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Grados de libertad

Grados de libertad = (Reglones -1) (Columna -1)

G.L =(-1)(3-1)

G.L. = (1) (2)

GL =2

Estadisticos de prueba Ji cuadrado

x* Tablas = 5,991
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Tabla 21. Estadistico de prueba Ji-cuadrado

FRECUENCIA | FRECUENCIA | (F Obs. — F Esp) | (F Obs.—F Esp. ) F Obs.—F Esp.\"
OBSERVADA | ESPERADA (T)

21 30 -9 -81 2,7

23 18,5 4,5 20,25 1,09

9 4,5 4,5 20,25 4,5

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

39 30 9 81 2,7

14 18,5 -4,5 -20,5 1,09

0 4,5 -4,5 -20,5 4,5

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

(X? calculado) | 16,58

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa

Regla de decision
Si X tablas > X? calculando
Si X tablas < X? calculado
Por tanto:
5,991 < 16,58

(Aceptar Ho)
(Rechazar Ho y Aceptar H1

(Se rechaza Ho y Aceptar H1)

Zona
de
Rechazo de Ho

Zona
de
Aceptacién de Ho

¥ tablas=5,991

¥ raleulado=16,58

22 23 24 256 26 27 28 280 30

o 1 2 3 4 5 G 8 ] 10 Nn 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

Interpretacion:

Luego de realizar la operacién se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis
alternativa, se concluye que la logistica comercial si influye en la productividad de ventas

de terminales en la CNT EP con el 95% de seguridad.
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6. CONCLUSIONES

X/
L X4

X/
L X4

X/
°

Existe insatisfaccion en los colaboradores del area comercial por el retraso de sus
pedidos, misma que repercuta en el cumplimiento de las metas, las principales
razones es por el servicio de transporte limitado, deficiente manejo logistico en
sistema EPR SAP, actualizacion de kardex.

Los colaboradores del &rea comercial estdn inconforme por el servicio que brinda el
transporte (TEVCOL), misma que repercuta en el cumplimiento de las metas
asignado por jefatura comercial, esto se debe porque el servicio de transporte tiene
48 horas para entregar el pedido.

La frecuencia de pedidos en su mayoria es de forma mensual, esto se debe a que
cada uno de las agencias tiene un promedio estimado de ventas, sin embargo hay
excepciones en las que la frecuencia de pedido puede variar como por ejemplo en
ventas corporativas, convenios institucionales, temporadas etc.

El estimulo de compras son las promociones, porque los proveedores como Nokia,
Samsung, LG, Huawei, por la compra de terminales oferta gratis otro terminal de
gama baja es decir en una promocién de dos por uno, esto ayuda a cumplir la meta,
considerando que el beneficio es tanto para el asesor como para el cliente.

No estan satisfechos con los productos que dispone la organizacion, esto ocurre
porque la tecnologia va avanzando y cada vez sale al mercado nuevos modelos de
terminales con mejores caracteristicas, por el proceso de compra que tiene que
seguir en muchas de veces tarda en adquirir nuevos terminales.

La presentacién de los terminales es algo atractivo, esto se debe al disefio de nuevas
presentaciones acorde a las necesidades de la organizacion que ademas de alcanzar
metas comerciales también se preocupa por despachar terminales que se quedan en
stock, ya sea por aparicion de nuevos modelos de equipos el mercado o por fechas
conmemorativas.

En su mayoria acuden a otros proveedores es decir a otras agencias, considerando

que en este aspecto hay dos formas como lo es traslado interno y recojo, en el
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primer caso es dentro de la provincia y en el segundo caso es a nivel a nacional, la
diferencia est& en los tiempos establecidos y la disponibilidad de ese producto en
determinada agencia.

El suministro de equipos con el transporte adecuado ayuda ayudaria a incrementar
las ventas, considerando que muchas ocasiones se pierde una venta por la falta de
disponibilidad de un determinado producto en bodega y al acudir a los traslados
internos o recojo lleva en ocasiones mucho tiempo, el cliente no desea esperar, esto
a lo largo trae consecuencias en el incumplimiento de las metas asignadas por
jefatura comercial.

La entrega de terminales es regular, esto se debe a diversos factores tales como la
disponibilidad de TEVCOL, por ende se debe mejorar la distribucion a fin de poder
evitar molestias con los colaboradores de cada uno de las agencias, ademas permita
incrementar el volumen de ventas.

El servicio de post venta es muy satisfactorio, lo que significa que la empresa sea
responsable con sus clientes, mediante este servicio se puede conocer diversas
inquietudes que lo posterior se podra mejorar, considerando que esta organizacion

trabaja con las normas 1SO 9001; 2015 por lo que la mejora continua es constante.

7. RECOMENDACIONES

Tener buen servicio de transporte, adecuado manejo logistico en sistema EPR
SAP, permanente actualizacion de kardex.

Mejorar el servicio que brinda el transporte (TEVCOL) mediante la planificacién
de tiempos.

Los pedidos realizar con anticipacion, mas aun si existe ventas corporativas,
convenios institucionales, temporadas etc.

Gestionar las promociones conjuntamente con los proveedores a fin de elevar las

ventas.
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Mantener actualizado las marcas y modelos de terminales acordes va avanzando la
tecnologia.

Mejorar las presentaciones en las promociones, para que sea mas visible, impacte al
cliente.

Mantener la coordinacion adecuada con las demas agencias, para poder cubrir
demanda requerida.

Abastecer los equipos con el transporte adecuado para incrementar las ventas y
tener mayor rentabilidad para la organizacion.

Se debe mejorar la distribucion a fin de poder evitar molestias con los
colaboradores de cada uno de las agencias, ademas permita incrementar el volumen
de ventas.

Mantener el servicio de post venta, demostrando que la organizacion es responsable

con sus clientes.
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8. PROPUESTA
e Para mejorar las ventas se plantea incentivos para los asesores y promociones para

los clientes.

e Elaborar un manual de manejo logistico para bodegueros de venta de telefonia

movil en la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP Tungurahua.

Incentivos para asesores.
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8.1. Manual de manejo logistico

Corporacién Nacional de Fecha 09/04/2020
Telecomunicaciones Pagina 1 ‘ De ‘
, Sustituye a
w Manual de Manejo Logistico Pagina De
De fecha

GESTION LOGISTICA PARA BODEGUEROS

DE VENTA DE TELEFONICA MOVIL

Elabor6:  Alcides Revis6: Ing. Juan José L6pez Autorizo: Ing.
Quinatoa Y Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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Cﬂt,

Corporacién Nacional de Fecha 09/04/2020
Telecomunicaciones Pagina 1 ‘ De ‘
Sustituye a
Manual de Manejo Logistico Pagina Do
De fecha

OBJETIVO

Impartir lineamientos generales y especificos a los custodios de bodega de telefonia mavil,

puntos de presencia para la ejecucion eficiente de la gestion logistica en cada una de sus

bodegas.

SISTEMA DE ABASTECIMIENTO DE MATERIALES DE TELEFONIA MOVIL

DE LACNT EP

DETERMINACION DE NECESIDADES

Jefatura de terminale

S

PROCESO DE COMPRA E IMPORTACION

Jefatura de compras

RECEPCION Y REGISTRO EN C.D
Jefatura de logistica, Operador logistico

ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION
Jefatura de logistica, Operador logistico

ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION
Jefatura de logistica, Operador logistico

Elabor6:  Alcides Revis6: Ing. Juan José Lapez Autorizo: Ing.
Quinatoa S Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides

Quinatoa

Fuente: Jefatura de Logistica
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FLUJO DE MATERIALES DE TELEFONIA MOVIL

JEFATURA DE LOGISTICA / OPERADOR LOGISTICO

RECEPCION DE BIENES EN C.D

¢+ Descarga, recepcion y apertura de bultos

¢+ Verificacion de contenido, captura de series

+ Despacho de una muestra del lote arribado a servicio técnico

% Tiempo 1 dia

ALMACENAMIENTO Y CUSTODIA

++ Ubicacion, manejo, almacenamiento, preservacion de equipos

+¢+ Este inventario permanece en cuarentena hasta que se realice la liberacion de lote

comercial

Elabor6:  Alcides s Loz Autorizo: Ing.
Quinatoa Reviso: Ing. Juan Jose Lopez Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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FLUJO DE MATERIALES DE TELEFONIA MOVIL
JEFATURA DE LOGISTICA / OPERADOR LOGISTICO
PRODUCCION

¢+ Generacion de codigos internos

«¢+ Personalizacion de productos

¢ Terminado sellado y etiquetado

% Tiempo: 1 dia

PREPARACION DE DISTRIBUCION Y GESTION DE PEDIDOS

% Manejo y gestion de reservas y asignaciones, etc.

++ Analisis para llenado de canal

% Creacion de pedidos de traslado

% Picking y packing de érdenes de despacho, generacion de guias, reportaria, traslado

en sistemas, etc.

++ Entrega de pedidos al Courier

% Los pedidos se receptan hasta las 13:00

Elabord:  Alcides Revisé: Ina. Juan José L6pez Autorizé: Ing.
Quinatoa - ng. P Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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FLUJO DE MATERIALES DE TELEFONIA MOVIL
JEFATURA DE LOGISTICA / OPERADOR LOGISTICO
DESPACHO Y ENTREGA
« Realizar las entregas en los puntos de venta dentro de los tiempos establecidos,

confirmar recepcion, emitir reportaria, manejar documentacion de respaldo, etc.

INFORME TECNICO
% La jefatura de servicio técnico realiza pruebas de funcionalidad a una muestra del

lote arribado.

INFORME TECNICO

% La jefatura de terminales mediante correos electronicos del administrador de
contrato libera el lote para poder iniciar la distribucion

+ Sin la liberacion no se puede iniciar la distribucién

Elabor6:  Alcides s Loz Autorizo: Ing.
Quinatoa Reviso: Ing. Juan Jose Lopez Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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TIPOS DE DISTRIBUCION DE BIENES, MATERIALES DE TELEFONIA

MOVIL CNT EP.

Para el abastecimiento de bienes y materiales se manejan 3 tipos de distribucion:

1.

X/
L X4

X/
L X4

LLENADO DE CANAL

Logistica remite un sugerido a la jefatura de calidad de servicio al cliente en

funcién de analisis propios del area para su confirmacion o modificacion.

Primera distribucién de bienes y materiales importados (lotes o productos nuevos).

LLENADO DE CANAL

Pedidos de materiales realizadas por los puntos de venta para atender ventas

extraordinarias.

Promociones

Solicitud de Autoconsumo

Atencion a canal indirecto y corporativo

Elabord:  Alcides Revis6: Ing. Juan José L6pez Autorizo: Ing.
Quinatoa B Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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TIPOS DE DISTRIBUCION DE BIENES, MATERIALES DE TELEFONIA MOVIL CNT

3.

X/
L X4

X/
L X4

EP.
REABASTECIMIENTO AUTOMATICO

Abastecimiento permanente de equipos en funcion del consumo registrado en cada
punto de venta del canal directo y de la disponibilidad de equipos en el centro de

distribucién.

Cada bodega tiene pardmetros por material, estos son valores de stock definido que
se va a considerar el sistema ERP SAP a la hora de calcular las cantidades de
material que necesita el punto de venta, los mismos son actualizados conforme se

detecta cambios en el nivel del consumo y disponibilidad de stock

La cantidad mé&xima de stock de cada material que debe tener un punto de venta se
determina de acuerdo a las variables cualitativas y cuantitativas de cada punto de
venta.

Ingreso de parametro CBP ERP SAP, generacion del sugerido preliminar CBP ERP
SAP, andlisis y emision de sugerido final, distribucion, recepcion, vy

comercializacion, analisis de comportamiento del consumo, verificacion de

disponibilidad de inventario, definicion de nuevo parametros.

Elabord:  Alcides Autorizé: Ing.

Quinatoa

Reviso: Ing. Juan Joseé Lopez Marco Paredes

Clave:
L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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CUALITATIVAS

VARIABLES PARA DETERMINAR EL STOCK DE CADA PUNTO DE VENTA

CUANTITATIVAS

Temporada (navidad, fin de mes,

etc.)

Histdrico de consumo

Probabilidad de ventas

Historico de consumo

Promociones

Tiempo de reposicion

Reemplazo de terminal existente
(bienes sustitutos)

Disponibilidad de stock en CD y
Puntos de venta

Ventas extraordinarias

Elabor6:  Alcides

. s Autorizé: Ing.
Quinatoa Reviso: Ing. Juan Joseé Lopez Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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RECOMENDACIONES PARA LOS CUSTODIOS DE BODEGA DE LOS PUNTOS
DE VENTA:

+«+ No mantener pedidos de traslados en transito

¢+ Mantener un inventario actualizado y el registro oportuno de los

movimientos de inventario.

«+ Evitar la creacion innecesaria de pedidos de traslado aun si dichos pedidos

no han sido remitidos a logistica movil para su despacho.

¢+ Comunicacion continua con el Analista de logistica movil para solventar sus

requerimientos y necesidades de materiales de telefonia movil

PROCEDIMIENTOS VINCULADOS A LA GESTION DE MATERILAES DE
TELEFONIA MOVIL:
¢ Realizar entrada de bienes y materiales de servicios méviles a bodegas de

destina.

% Realizar salida de bienes y materiales de servicios mdéviles de bodegas de

destino

% Gestionar logistica inversa de bienes y materiales de servicios moviles

Elabor6:  Alcides Revisé: Ina. Juan José Lopez Autorizo: Ing.
Quinatoa - ng. P Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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REGLAMENTO INTERNO DE ADMINISTRACION DE BODEGAS E

INVENTARIOS:
ART:37 obligaciones de los bodegueros

+¢+ Custodiar los bienes y materiales almacenados

¢ Registrar en linea todos los movimientos de inventarios de bienes y

materiales

%+ Ejecutar las conciliaciones de movimientos de bienes materiales

+«+ Mantener un archivo actualizado y ordenado

++ Notificar hallazgos o inconsistencia de inventarios bajo su custodia al jefe

inmediato y a las jefatura de control de inventarios

¢+ Ejecutar los procesos correspondientes a sus funciones

++ Elaborar y presentar informes respectivos en base los requerimientos de su

jefe inmediato, jefatura de logistica y jefatura de contabilidad.

Elabor6:  Alcides Revisé: Ina. Juan José Lopez Autorizé: Ing.
Quinatoa - ng. P Marco Paredes

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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TRANSACCIONES DE LA HERRAMIENTAS ERP SAP DE UTILIDAD PARA

LOS RESPONSABLES DE BODEGA

siguientes campos:

ME21N - Crear Pedido

Para la creacion de un pedido de traslado, una vez que se haya ingresado a la transaccion ME21N se debe llenar los

Gradyr: Guards el pedico
Creaco e nmedistamente
33903 un nimerc 3l pecido

Ce. Suministrador.

\ Codigo del centro

Carro de Compras
Se dede eiegiria

T Crear pedide

.+ 8 80 e onl loststco sastecedce

[ aia e b e -L 1 £ s s
r— W) (1) T e ore e
. s | B

opcien PED - magiann | Conbies | Yota  (Ovuie « Cumsanitn _ bimdos . i O b b
Trzace: p— - Org. Compras: TRO1 - Trasisdo
eigd o *=| Gripo compraz: TR - Traziado
Zociedad: 1000 - ONT EP Maters: cecio cezeaco
Cantoad # 0e unidades de!
materiyi Ceseade
s — - . ‘ «atugs " . - N b w Ce wwtmw‘m
‘e - - - s o T cue sers 3dastecido
Almacen: Dencminacion del
amacen pereneciente 3 cento
10g1stCe Que zers abastecso
Crvws et Almacen Procedencl:
e — Denomnacion del aimacen cel
- = —~ s centro iogistico adastecedor
| Entrega / CL —— S & v
Valoracion: La claze de e L e o -
valceacién que tiene el I -
materiyl 201K .
N . Nota: Dede cigtar ENTER despues
e lenar Cada uno e e3003 Campos.
Elabor6:  Alcides s Loz Autorizo: Ing.
. Reviso: Ing. Juan José Lopez
Qumatoa Marco Paredes
Clave:
L.C

Elaborado por: Ing.Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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| ME22N - Modificar pedido

Cuando ya se haya creado un pedido de traslado y se requi
modificario, lo podremos hacer a través de la transaccion ME22N c

el nimero de pedido SAP. En esta opcion aparecera el Gltimo pedi

que hayamos abierto en el sistema.

Ofo pedido: Al Gar Cick en este
boton nos Sezpiegd una Pantals
£ar3 que POSa™Os Pgresar &
nomero de pedico SAP que se
requiere moaficyr, 3l dgtyr
ENTER ncs e 3l pecido

| cezeacc

Loz cambioz podemos reaizar en
03 MIMOL (TR0 INTCa30T en
13 opcicn ME2 IN con excepcicn
cel campo Ce. Sumnztrador.
Tamdien podemos agregar mas
lineaz 3 pedido

Una vez reaizados 103 cambios
Graba™os

MBS5T — Stock en transito

Permite consultar los pedidos en transito
que tiene un centro logistico

Se debe llenar el campo Centro Receptor
y al ejecutar se despliega los pedidos en
transito que tiene el centro

Elabor6:  Alcides

Quinatoa Reviso: Ing. Juan Jose Lopez

Autorizé:
Marco Paredes

Ing.

Clave: L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
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e Sets tewm = mrain

e o> oMEA W

MB5B — Stock en fecha de
Contabilizacion

MB5B — Stock en fecha de
Contabilizacion

Esta transaccion nos permite consultar el movimiento de
un material (Entradas y Salidas), de uno o varios

matenales en uno o varios centros en un periodo de

soicitada

Elecutar: ol dor ckk en este
Doton e SeIpiega @ mformacien

Nomero ce materal: E) CO0IQ0 Cel
material que se desea consutar,
€ puece consuftar de Und ©
varioz materaies 3 @ vez

Fecha de seleccion: E periodo de
Bempo en ef que se requiere ver
103 movimientcs

campos:

2 S10a ciick en I3 fecha que esta 3
3 Oerecha puede MQTesar varos
€0agos © centros

tiempo determinado, se debe llenar los siguientes

Elaboré:
Quinatoa

Alcides

Reviso:

Ing. Juan José Lopez

Autorizo:
Marco Paredes

Ing.

Clave: L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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MB51 - Lista documento material

Pemmite consultar los movimientos de uno o varnos
materiales en uno o varios centros en un intervalo

de tiempo determinado, se deben llenar los
siguientes campos:

- Material: codigo de matenial

. Centro: cédigo de centro logistico

. Almacén: denominacion del almacén del

centro logistico

Clase de Movimiento: se deja vacio si se
requiere consultar todos los movimientos, o
ingresa el cédigo del movimiento si se requiere

consultar solo esos movimientos
. Fe. Contabilizacion: intervalo de tiempo

utilizados son.

- 101 Entrada de Mercaderia

351 Salida de Mercaderia por Pedido de trasiado
251 Salida de Mercaderia por Venta

ZO01 Salida de Mercaderia por Venta No Valorados
601 Salida de Mercaderia por Venta en SAP Post

Nota: Se debe recordar que los movimientos usualmente

MB52 — Listado de stocks

Permite consultar el stock disponible que se
registra en el sistema ERP SAP, una vez
ingresado en la forma MB52 se deben llenar los
siguientes campos:

. Matenal: codigo del material que se desea
consultar, se puede realizar la consulta de
uno o varios materiales a la vez

. Centro: cédigo del centro logistico en el que
se desea consultar, puede realizarse la
consulta de uno o varios centros a la vez

- Almacén: denominacion del almacén del
centro logistico consultado

Notas:

Si se llena el campo Almacén (9000) no se
visualiza los materiales que un centro tiene en
transito puesto que solo reflejara los que ya han
sido aceptados.

La varniante de visualizacion puede elegiria entre
la que considere mas amigable para sus
necesidades.

Elabor6:  Alcides

Quinatoa

Reviso: Ing. Juan José Lopez

Autorizé:
Marco Paredes

Ing.

Clave:

L.C

Elaborado por: Ing.Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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IQ09 - Visualizar numero serie - it = S
material (masivo) S—
Pemmite consultar los detalles de vanas series a
la vez, la consulta la podemos hacer en funcion
de: = =
- Maternial: cédigo de matenial e -
- Nuamero de serie = =
- N° sernie de fabricante: ICC
- Centro
Al dar doble click en un numero de serie - ==
des_pllega una ventana con los detalles de ISAEELY §
sene
Nota: ;5
La variante de visualizacion puede elegiria e
la que considere mas amigable para —
necesidades —
IQ03 - Visualizar nimero serie
material
Permite consultar los detalles de una serie como: = - —
- Material i 2 mevie el
- Denominacion ==
«  Ubicacion (Centro logistico) -
= Valoracion Salermoon sle Heves o
. Histonal: al dar click en este boton muestra la

trazabilidad de la serie
- Status: ALMA (Almacenada) — DISP (Vendida)
Histovsal mumero serie
sorke 2 Dotatic N° do so B W Wy o
Elabor6:  Alcides . s Autorizo: Ing.
. Reviso: Ing. Juan Joseé Lopez
Quinatoa Marco Paredes

Clave: L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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Esta transaccion permite registrar en el sistema
los ingresos y salidas (traslados y ventas) de los
bienes y/o materiales; y también visualizar los
documentos de contabilizacion registrados.

MIGO - Movimiento de mercancias

Entrada de Mercancias:

BN e

>

ol o =
3 ingresar ————
R bonen - " v
Fa2s e = ; s ome s
wes Tebmews X Ot o - Outocie G § Toe

Dar cick en e boten VERIFICAR l

—-a-—_-:-.u——l Dar cick en e boton CONTABILIZAR pars guardar I3
oars = I

— e sistema e
ezacien

comprobar 3 no hay -
mcomzizients o error en el Tatems ey | 3=ona wn namerc e vae de contate

Serie Sar CICK en el recuacro OK

E! responsabie de ©OCeps Cebera
venficar que 133 series InCGicadas en
el ¥y B3 cue recoio
fAzicamente concidan

ZCBP_001 - Antigiiedad en Centro

de Distribucioén

Permite consultar la antigiiedad de los bienes y/o materiales en el centro de distribucion y en el centro en el
que actualmente se encuentran almacenados. La consulta se la puede realizar en funcion de:

Material

Centro

Numero de serie

@n de v, de ventas
{ AV E o shivaslaw w U
MNuaw Tene botvs S muass Lewe Nartew Cande A P Moo o see SA Lt O me T OGa v P MG Gara
MCOORET  LAMLING 10+ (39 GO TG) MECRO TTL MYl MO0S (1 Mares o) M IIN00NINI0 91 WRLOEACO & J ANLUNG FRERILN
ACCOMINES  SANSUNG 510+ (40 GO DN ) NECRO TIL ML PO WO00  MOENOA DOANISIMAE 31 VRLORAO =
ACOODRE]  LANLING 510 ¢ (494 SRR O5) NGO T1L MV MO0 000 CENBCEATD ZOIMOCIIAN O3 VALCRACO =
ACOONENTY  SAMSING 510« (SMONION) MECRO TTL ML WOD W03 PASTAZA DOIMONAMTT 93 VALORADO S
OS] SAING 310+ (SMOBITN) MECIO TTL ML PO 00 MO DISUGIIIMAGE 91 VALCRACO s T seetsuNG SYEIIUN
dad en de cion y . de
{1 AVIEY =E P R 2ROl maEy O
L Terte brawe O Mt ot e RS MU 8 Sere SA Lot Ol oo T 00 ow B e OGarna
™LA PO00  ZAMORA CMINCHMIPE 3523300 4L 22 MCATEL MEDIA
> TEL ML OO0 ZAMORA CHINOHIPE IS253IDMR68425 1 T 32 ACATEL  MEDIA
e ¢ 3 M > TEL ML S000  ZAMORA CHINCMIPE JS753709271412 OF © “ 2 MCATRL MEDLA
WO YELZ SE GUN METAC TEL M VOO0 ZAMORA CHINCHLPE IS2020000077188 01 VALCRALO oo -over waon
AWOONMS i G M T TH M W00 ZAMORA CHINOHIM X2 AT D) O VALCHADOY e oz aan
LR METR T M OO ZAMORA CHINGUIPE 20 n ver BAN
GUNMETAL TEL M 000 ZAMORA OHINOHIPT 0. 236 verr AW
0D, GRS METAL TEL M OO0  ZAMORA OMINCHIFE X 20 ”over sax
AOOONIE7  MOTOROUA G5 PLUS [XT 1681) GOLD TEL MW 2002 €L Zan 000 ZAMORA OAINCHIPE - B4 MOTORCLA MEDLA
AIINI  MCTOGTS £, S 04 IS VT 16RY) £ N TE M WD Tawrcs GV TAMORA CHINWIOS v MOTORO8 A WEO A

Elabor6:  Alcides

Quinatoa Reviso: Ing. Juan Jose Lopez

Autorizé:
Marco Paredes

Ing.

Clave: L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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MANUAL DE BUENAS PRACTICAS DE ALMACENAMIENTO
ALMACENAMIENTO

Para elegir el mobiliario en el cual se colocardn los materiales, hay que tomar en
cuenta el &rea asignada, mismo que deberé estar en funcion de la necesidad de cada
punto de venta.

Si el espacio para el almacenamiento es un area cerrada y de acceso restringido, se
podran utilizar estanterias o armarios.

Si para el espacio de almacenamiento no se poseen un area cerrada, se debe
almacenar en un armario, vitrina u otro mueble, el cual debe mantenerse bajo llave
y con todas las seguridades pertinentes.

Para el caso de las islas, las cuales cumplen con las instrucciones de imagen
corporativa, contaran con espacios de almacenamiento con las seguridades
respectivas.

Los materiales de telefonica movil no deben sr accesibles a personal que no se
encuentren autorizado para tomarlos.

Las estanterias, armarios e islas, deben mantenerse en buenas condiciones fisicas y
seguras; por lo cual, si no cumplieren dicha condicion, se debe comunicar a su jefe
inmediato para realizar las gestiones pertinentes

Para la ubicacion de los bienes, materiales de telefonia mdvil almacenados, es
recomendables que se lo realice de acuerdo a la rotacion de los mismos.

Las ubicaciones en las cuales se encuentran los bienes y materiales de telefonia
movil, deben estar adecuadamente rotuladas e identificadas.

Las instalaciones de las bodegas deben cumplir con los parametros establecidos
referentes a los niveles de temperatura, ventilacion, humedad y luminosidad.

Elaboré:  Alcides
Quinatoa

Autorizo: Ing.

Reviso: Ing. Juan Joseé Lopez Marco Paredes

Clave: L.C

Elaborado por: Ing.Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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MANUAL DE BUENAS PRACTICAS DE ALMACENAMIENTO
ALMACENAMIENTO

Para elegir el mobiliario en el cual se colocardn los materiales, hay que tomar en
cuenta el &rea asignada, mismo que deberé estar en funcion de la necesidad de cada
punto de venta.

Si el espacio para el almacenamiento es un area cerrada y de acceso restringido, se
podran utilizar estanterias o armarios.

Si para el espacio de almacenamiento no se poseen un area cerrada, se debe
almacenar en un armario, vitrina u otro mueble, el cual debe mantenerse bajo llave
y con todas las seguridades pertinentes.

Para el caso de las islas, las cuales cumplen con las instrucciones de imagen
corporativa, contaran con espacios de almacenamiento con las seguridades
respectivas.

Los materiales de telefonica movil no deben sr accesibles a personal que no se
encuentren autorizado para tomarlos.

Las estanterias, armarios e islas, deben mantenerse en buenas condiciones fisicas y
seguras; por lo cual, si no cumplieren dicha condicidn, se debe comunicar a su jefe
inmediato para realizar las gestiones pertinentes

Para la ubicacion de los bienes, materiales de telefonia mdvil almacenados, es
recomendables que se lo realice de acuerdo a la rotacion de los mismos.

Las ubicaciones en las cuales se encuentran los bienes y materiales de telefonia
movil, deben estar adecuadamente rotuladas e identificadas.

Las instalaciones de las bodegas deben cumplir con los parametros establecidos
referentes a los niveles de temperatura, ventilacion, humedad y luminosidad.

Elaboré:  Alcides
Quinatoa

Autorizo: Ing.

Reviso: Ing. Juan Joseé Lopez Marco Paredes

Clave: L.C

Elaborado por: Ing.Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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SUPERVISION LOGISTICA

La supervision a la gestion logistica a bodegas de telefonia mavil se la realiza mediante la

recoleccion de informacion a través de la aplicacion de dos matrices, mismas que abarcan

el cumplimiento de la normativa vigente y las condiciones minimas de infraestructura

deben cumplir las bodegas de la CNT EP.

Matriz de cumplimiento de normativa y procedimientos de supervision logistica

v Cumplimiento de la normativa
v Almacenamiento y conservacion de los bienes
v Documentacion y archivo

Matriz de evaluacion de infraestructura

v' Infraestructura
v’ Estado general de la bodega

v' Estado general del mobiliario

que

v Hardware
v Software
v Seguridad
Elabor6:  Alcides Revisé: Ind. Juan José Lopez Autorizo: Ing.
Quinatoa - 1ng. P Marco Paredes
Clave:
L.C

Elaborado por: Ing. Alcides Quinatoa
Fuente: Jefatura de Logistica
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10. ANEXOS

Anexo 1. Tabla distribucion chi cuadrado ( x?)

Distribucion chi cuadrada (x2)

Aren a la derecha del valor critico
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13 3565 4107 5.00% 5292 7042 19812 22.362 24736 27688 29219
W 4075 4660 5629 65N 7780 21064 23,685 2619 29141 3159
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Anexo 2. Encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Encuesta sobre la distribucion de terminales (equipos) en las ocho agencias de
comercializacion a los asesores de servicio al cliente, bodegueros, de Corporacion
Nacional de Telecomunicaciones CNT-EP Tungurahua.

Objetivo:

Identificar el nivel de abastecimiento de terminales (equipo movil) de la CNT —-EP
Tungurahua, en cuanto a la reposicién de mercaderia en los puntos de venta.

Instruccion:

Marcar con una (X) la respuesta que considere mas adecuada

1.- ¢ La entrega de pedidos de terminales (equipo movil) es?

Muy puntual (] Puntual [ Regular[] Impuntual ] Muy impuntual []

2.- ¢Como calificaria el servicio de transporte (TEVCOL) que emplea la CNT —EP
Tungurahua para la entrega de terminales (Equipos)?

Muy bueno [ Bueno [1 Regular(J] Malo [0 Muy malo ]

3.- ¢ Con que frecuencia realiza los de pedidos de terminales (equipos)?

Semanal [ Quincenal 1 Mensual L1 Bimensual L1  Trimestral L]

4.- ¢Que incentivos utiliza la CNT —EP Tungurahua para incrementar las ventas de
terminales (equipos) en su provincia?

Descuentos L1 Promociones (] Obsequios [ Rifas (1 Bonos []

5.- ¢ Se siente satisfecho con el producto que le dispone en stock la CNT — EP Tungurahua?
Muy satisfecho [1 Satisfecho [J Poco satisfecho [] Insatisfecho [_1 Muy Insatisfecho []
6.- ¢El embalaje que emplea la empresa para la entrega de terminales (equipos) es?

Muy atractivo[]  Algo atractivo (L1 Poco atractivo[_] Nada atractivo []
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7.- ¢Cuéndo se retrasan los pedidos de terminales (equipo mavil) recurre a otros
proveedores?

Siempre[] Casi siempre L1 A veces[] Raravez[] Nunca [l

8.- ¢Si la CNT- EP le suministra puntualmente los terminales (equipos maviles) con el
trasporte adecuado incrementaria la cantidad de pedidos?

Siempre ] Casi siempre L1 A veces L1 Raravez 1 Nunca [

9.- ¢Como calificaria la entrega de terminales (equipos moviles) ?

Excelente [] Bueno[] Regular(C] Malo[] Pésimal]

10.- ¢El servicio de post-venta que le ofrece la CNT-EP es?

Muy satisfactorio (1 Algo satisfactorio[_]1 Poco Satisfactorio [] Insatisfactorio []
Inexistente []

Fecha de Aplicacion

Nombre del Encuestador
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Anexo 3: Fotos de trabajo en campo
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