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Resumen de capitulos
Capitulo |

Alcance de la tesis
Se plantea la determinacién, alcance del proyecto, justificacion del tema de tesis, objetivos
planteados, hipdtesis y la metodologia a aplicarse.

Capitulo 1l

Marco tedrico
Marco conceptual pretende dotar al lector conceptos basicos con el fin de que se

encuadre en el tema de estudio.
Capitulo 1

Analisis de la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP
Anadlisis situacional de la CNT EP, desde su nacimiento, andlisis del macro y micro
ambiente, planificacion estratégica que contempla el Plan de Negocios 2013 y la

descripcidn de las operaciones.

Capitulo IV

Analisis de los procesos de logistica movil

Presentacion de la estructura organica y funcional de la Gerencia Nacional
Financiera, la Jefatura de Logistica y Bodegas y el area donde se aplicara el estudio la
cual es Logistica Movil, se incursiona en temas como la cultura de area los sistemas de
formalizacion, transaccionales que utiliza y todo el proceso integral de area.

Se realizard un andlisis de tiempos en el proceso de envio de muestras
comerciales para liberacion del lote comercial, las primeras distribuciones.
Adicionalmente, se analizara un caso donde se cumpliran los objetivos planteados en la
tesis, se aplicara una encuesta con el fin de extrapolar la informacién. En base al caso
expuesto y a la aplicacion de la encuesta se evidencia el problema que es la demora en
la distribucion y recojo de dispositivos moviles. Se realiza una entrevista con expertos
y se ejecuta un diagrama de Pareto, finalmente, se aplica la técnica de los 5 porqués para
poder determinar el plan de accién a ejecutarse, el resultado de este ejercicio sera parte

de las recomendaciones y conclusiones.
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CAPITULO I

Alcance de la Tesis
El objetivo de este capitulo es determinar el alcance del proyecto, justificacion

del tema de tesis, objetivos, hipotesis y la metodologia a aplicarse.

Determinacion del proyecto

1.1  Descripcion del proyecto

1.1.1 Antecedentes:

Los niveles de competitividad generados por el modelo de globalizacién exigen
mayores estandares de calidad que obligan a realizar modificaciones en los procesos
internos de cada una de las empresas, que necesitan ser evaluadas en funcion de los

resultados generados.

La estrategia correcta permite a la empresa ganar mercado en forma significativa
ante sus competidores a cambio de un costo aceptable. Una de estas estrategias puede
ser la ventaja competitiva a nivel operativo, que por lo general persigue una mayor
rentabilidad y que esta presente en procesos, politicas y procedimientos administrativos

claros y eficaces.

Uno de los mecanismos para empezar a establecer una estrategia efectiva es la
planificacion estratégica, una herramienta de diagndstico, analisis, reflexion y toma de
decisiones colectivas que permite prever las oportunidades existentes en el mercado
dotando de los lineamientos necesarios para el desenvolvimiento del presente y del

futuro de las organizaciones.

El concepto de planificacion estratégica esta referido principalmente a la
capacidad de observacion y anticipacion frente a los desafios y las oportunidades, tanto
de las condiciones externas a una organizacion, como de su realidad interna. Ambas

fuentes de cambio son dinamicas, este proceso de analisis organizacional también es

'Kenechi Omae, La Mente del Estratega, (Editorial MC GRAW HILL, S/C, 2004),38
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dinamico. La planificacion estratégica involucra la capacidad de determinar un objetivo,
asociar recursos, acciones destinadas a acercarse al objetivo planteado, examinar los
resultados, consecuencias de las decisiones, teniendo como referencia el logro de metas

predefinidas.

Por otro lado, el continuo cambio en los estratos econdémico politico y
tecnoldgico a nivel nacional e, incluso, global impactan significativamente en las
empresas y su economia transformado su mundo y las circunstancias que les rodea, por
lo que es obligatorio realizar un analisis de diferentes escenarios, con el fin de definir
estrategias que lleven al cumplimiento de objetivos a corto y largo plazo. De esta forma
las empresas logrardn mantenerse en el mercado y obtener una ventaja ya sea

competitiva o comparativa.

Como este trabajo esta centrado en el tema de la logistica y la distribucion de los
dispositivos mdviles en la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP, es
necesario indicar que el analisis de la situacién de logistica y distribucion engloba todos
los agentes directos e indirectos involucrados en la cadena de valor de la empresa, asi

como en la satisfaccion del cliente.?

La relacién entre fabricantes, proveedores, transporte, vendedores es parte
importante de la gestion de la cadena de suministro confiriéndole mayor valor, a través

del aporte entre empresas clientes y subcontratistas.’

En una empresa de telecomunicaciones es necesario analizar los procesos en los
cuales el Supply Chain Management es la base del negocio, por lo que es
imprescindible conocer el impacto si no se alinea con los objetivos estratégicos de la

empresa.

En base a lo mencionado se concluye que un error en este proceso puede
desencadenar un efecto multiplicador, en las &reas de marketing, operaciones,
distribucion, bodega y financiera hasta llegar al area servicio al cliente. Es decir, es
necesario realizar un analisis holistico que debe ir desde el disefio del plan estratégico

de negocios hasta el ultimo eslabon, y el mas importante, que es el cliente.

?La Logistica en la Gestién de Cadenas de Suministro. http://www.slideshare.net/galeon901/consulta:
26/09/2014

%Yacuzzi Enrique, Documentos de Trabajo.(Mar 2012, Issue 483-493, P 52. 51.
http://portal.uash.edu.ec:2057/ehost/.consulta: 20/09/2914
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1.2 Problematizacion del tema y justificacion

La CNT EP tiene varias lineas de negocios por lo que para efectos de este
estudio es necesario enfocarse en una sola. Para el analisis sera el producto mdvil, con
el fin de que la investigacion se centre y pueda aportar propuestas de mejora a la
empresa, independientemente de que en el futuro puedan aplicarse a otras lineas del

negocio.

Este trabajo pretende mostrar un andlisis de inferencia desde la fijacion de
metas, adquisicion de dispositivos moviles, rendimiento operativo en el area de logistica
y bodegas y determinar como influye en la gestion de ventas. Se debe analizar también
las regulaciones que tiene una empresa publica versus las regulaciones la empresa

privada, ya que podria resultar una camisa de fuerza para el desarrollo de la CNT EP.

La primera parte de este trabajo estard dedicada a la descripcion tedrica para su
desarrollo. La segunda parte, consta basicamente de un analisis de la Jefatura de
Logistica y Bodegas y, a partir de este andlisis, formular posibles mejoras que impactan
en esta area y en la gestion de ventas.

1.3. Objeto del estudio

Anélisis de la situacion de logistica y distribucién del segmento movil.

1.4. Pregunta central

¢Como influyen los factores de operatividad de la Jefatura de Logistica y

Bodegas en las ventas del producto moévil en la CNT EP?

1.5. Objetivo general

Determinar como los factores operativos en el area de Logistica y Bodega de la
CNT EP impactan en la gestion de ventas de teléfonos moviles.

1.6. Objetivos especificos

1. Realizar un diagnostico situacional de la Corporacion Nacional de

Telecomunicaciones.
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2. Dotar de un marco conceptual que permita entender los procesos de Logistica y
Bodega.

3. Analizar los procesos de la Jefatura de Logistica y Bodegas (proceso mavil) de
la CNT EP.

4. Determinar el plan general de actividades para el2013 de Jefatura de Logistica 'y
Bodegas (segmento movil) de la CNT EP.

5. Redefinir los procesos de Logistica y Bodega.

1.7. Hipotesis
Si el proceso de logistica inversa se realiza periddicamente, se podria minimizar

el riesgo de obsolescencia® de los equipos méviles en los puntos de venta de la CNT EP.

1.8. Generalidades de la metodologia

1. Disefio o tipo de investigacion.

El tipo de investigacion para este tema sera exploratoria, transaccional descriptiva.

2. Métodos de investigacion.
Método deductivo:

Revisa la conceptualizacion del Supply Chain Management para tener un marco
tedrico general que se podria aplicar a la realidad de la empresa, que es el objeto de
estudio.

Método analitico:

Revela las relaciones entre los procesos que involucra la operacion de una empresa,
analizandolos en partes separadas e independientes para luego reunificar en un todo.
Acopio y Procesamiento de Informacion
Fuentes primarias:

Esta investigacion tomara la informacion de Brightstar Corp., empresa
encargada de la logistica y distribucion de telefonia mévil en CNT EP, con el fin de
conocer el proceso de abastecimiento y, a su vez, entender su relacién con la Jefatura de

Logistica y Bodega (departamento de Logistica Mdvil) de la Corporacion Nacional de

* Obsolescencia del inventario de productos / inventario de productos obsoleto: disminucién de la vida
atil de un producto o valor comercial o econémico debido al avance tecnoldgico, desgaste del tiempo de
rotacion, y/o antigiiedad tomado del Procedimiento de Obsolescencia de la CNT EP
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Telecomunicaciones. Con todos estos insumos se establecera la incidencia de este

proceso en la generacion de las ventas.
Tratamiento de los datos:

Los datos seran procesados a través de métodos estadisticos (cuando sea

necesario), para el analisis cuantitativo.
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CAPITULO 1I

Marco Teorico
El objetivo de este capitulo es dotar de marco conceptual para que el lector se

encuadre en el tema de estudio.

2.1. Marco teodrico

2.2.1 Origen de la cadena de suministro y definiciones
El desarrollo de las operaciones a lo largo de la historia ha contribuido de
manera directa lo que hoy es la teoria de la cadena de suministro o el Supply Chain

Management, con sus siglas en inglés SCM.

Para resumir el origen de la cadena de suministro se ha tomado como base el
estudio realizado en la publicacion Analisis del comportamiento cadtico en variables de
la cadena de suministro, en la que se detallan algunos conceptos de varios autores sobre

este tema.’

En la busqueda del origen del término de cadena de suministros importante
mencionar al profesor Jay W. Forrester, el cual plantea, en el libro antes mencionado,
un modelo de produccién/distribucion en seis flujos relacionados entre si: informacion,
materiales, 6rdenes, dinero, fuerza laboral y equipos. EI modelo se construye en base a
una fabrica, una bodega, un distribuidor y un minorista. Forrester investiga los temas
relacionados con el abastecimiento y se centra fundamentalmente en el feed back porque

le permite analizar variables que pueden mejorar la toma de decisiones estratégicas.

Siguiendo con otras aportaciones sobre el tema, en el mismo libro, Andersen y
Turis platean que los principios generales en sistemas dinamicos se los puede
ejemplificar para evidenciar la estructura y el comportamiento del sistema. En tanto,
Sterman demuestra el impacto de la cadena de abastecimiento mencionando variables
como realimentaciones, retardos a lo largo de la linea de abastecimiento y, evidencia

tres comportamientos: oscilacion, amplificacion de érdenes y retrasos en la cadena, que

® Sergio A Ramirez y Gloria E Pefia, “Andlisis del Comportamiento Cadtico en Variables de la Cadena
de Suministro” Journal of Economics, Finance&AdministrativeScience (December 1, 2011).
http://portal.uasb.edu.ec:2057/ehost/consulta:05/06/2014
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el autor atribuye a la falta de realimentaciones. En este sentido, destaca la importancia
de que los gerentes cuenten con toda la informacion necesaria para la toma de

decisiones.

Por otro lado, en el mismo libro citado en la referencia Akermant y Dellaert
concluyen que la meta comun al analizar la cadena de suministros es la minimizacion de
los costos, pero manteniendo un nivel de servicio al cliente, o reducir las variaciones u

oscilaciones del inventario.

No hay que dejar de lado el hecho de que para el estudio de la cadena de
abastecimiento es necesario tomar en cuenta a la demanda del mercado sobre el
producto. En este sentido son importantes los aportes Goncalves, Hinesy Sterman, que
analizan como las empresas reaccionan a la demanda con niveles de servicios variables
tomando en consideracion a las ventas y a la produccién. Estos estudiosos sentencia que
la escasez hace que los clientes busquen a la competencia para suplir sus necesidades.
Asi, el cambio de la demanda provoca cambios en la produccién: “Menos demanda
lleva a una reduccion de la produccion, y esto a su vez con lleva a que se tenga bajos

inventarios y bajos niveles de servicio al cliente por la escasez ™®.

Otros autores que hablan sobre la planificacion de la demanda y la capacidad de
produccion, en el libro Analisis del comportamiento ca6tico en variables de la cadena de
suministro, son Anderson y Douglas, quienes plantean que “la reduccion del lead time
en las empresas de servicios puede reducir los trabajos acumulados a corto plazo sino
se ajusta la capacidad . El lead time es un término anglosajén que se refiere al tiempo
real que toma el proceso de la produccion de principio a fin, por esa razon lo que

plantea el autor apunta también a reducir costos.

Entre los componentes que también se deben analizar en la cadena de
abastecimiento es la planeacion de la demanda, sobre todo en las compafiias basadas en
sistemas de inventario push® que estan obligadas a realizar una planificacion adecuada

de la demanda, ya que cualquier error influye en el inventario y en los stakeholders®.

®Sergio A Ramirez y Gloria E Pefia, “Andlisis del Comportamiento Caético en Variables de la Cadena de
Suministro”  Journal of Economics, Finance&AdministrativeScience (December 1, 2011).
http://portal.uasb.edu.ec:2057/ehost/consulta:05/06/2014.
AT

Ibidem.
8<E] sistema push de control de inventario consiste en pronosticar el inventario necesario para satisfacer la
demanda del cliente. Las empresas deben predecir qué productos compraran los clientes junto con la
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El efecto latigo es otro concepto que se analiza en el libro, y este efecto es
examinado por Seung-Kuk Paik y Prabir K Bagchi. Ellos afirman que este problema se
produce debido a pequefias variaciones en la demanda, lo que conlleva enormes
oscilaciones en los inventarios y, en consecuencia, cambios en los niveles de toda la
cadena de suministro. Las consecuencias de este efecto pueden ser perjudiciales, por
ejemplo: un abastecimiento por encima de la curva de la demanda puede ocasionar un
sobre stock aumentando el costo de bodegaje y el riesgo de obsolescencia, o, por el
contrario, no estar en condiciones de atender esos incrementos puntuales de la demanda
y perder ventas.

Sobre el impacto en la cadena de abastecimiento, estos autores detallan a
continuacion una lista de las causas:

e Actualizacion del pronostico de la demanda.

e Ordenamiento por lotes.

e Demoras del material.

e Demoras de informacion.

e Demoras de compras.

e Nivel de escalones o eslabones.

2.2. Diferencia entre la logistica y el Supply Chain Management (SCM)

El SCM es un tema muy recurrente cuando se trata de analizar el management
empresarial y por ello es importante establecer la diferencia entre la logistica y el SCM.

Martha Cooper define de manera clara el concepto de logistica: “La logistica
implica la gestion de los productos fisicos y los servicios, el flujo financiero y la
informacion derivados desde el punto de origen al de consumo mientras que la SCM
conlleva ademas la gestion los procesos clave de negocio desde el proveedor al
cliente”.*°

Sin embargo, una definicion de logistica que permite diferenciarla del SCM es la
establecida por The Council of Logistic Management (CLM): es el proceso que planea,

ejecuta y controla el flujo y el almacenamiento eficiente de bienes y servicios, asi como

cantidad de bienes que seran comprados”. http://pyme.lavoztx.com/sistema-de-control-de-inventario-
push-vs-pull-5193.html: consulta 24/01/2014.

9 “El término agrupa a trabajadores, organizaciones sociales, accionistas y proveedores, entre muchos
otros actores clave que se ven afectados por las decisiones de una empresa”.
http://www.guioteca.com/rse/que-son-los-stakeholders/ consulta 28/09/2014.

10 Manuel Antonio Espitia Escuer y Alfredo Lépez Campo, Supply Chain Management: Performance
Empresarial y Efectos Regionales, 2005 Zaragoza, S/E),2
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de la informacion relacionada, desde el punto de origen hasta el punto de consumo, con
el fin de satisfacer los requerimientos del cliente y menciona que es parte integrante del
scMm.t

2.3. Definicion del concepto SCM

Christopher (2004) define la cadena de suministro como la red de organizaciones
involucradas, a traves de todos sus eslabones, en los procesos y actividades que
producen valor en forma de productos o servicios, destinados a un consumidor final.
Mientras tanto, Giunipero y Brand (1996) establecen “en su contexto mas amplio, SCM
es una herramienta estratégica que utilizan las empresas para mejorar la satisfaccion
del consumidor, en general con el propdsito de incrementar la competitividad y

ganancias de la empresa”*2.

Luego de tomar en consideracion los criterios de los autores mencionados se
puede determinar que el concepto de la cadena de suministro es un conjunto de
servicios, materiales, pedidos informacién que se relacionan con los procesos de los
clientes proveedores. Por ello, un impacto en cualquiera de sus procesos tiene un efecto

multiplicador.

2.4. Procesos macro y funciones de la cadena de suministro en el

interior de una empresa.

“La administracién dela cadena de suministro consiste en formular una
estrategia para organizar, controlar a los recursos que intervienen en el flujo de

servicios y materiales dentro de la cadena de suministro ™.

Es importante definir que las grandes empresas tienen la responsabilidad de

atender su corebusisness** y, por ésta razon, surgen las empresas que identificaron esa

11 José David Canc ,y otros, Primer Congreso de Logistica y Gestién de la Cadena de Suministro
lZzaragoza, 12y 13 de Septiembre de 2007.http://portal.uash.edu.ec:2057/ehost/ consulta 05/03/2014
Ibidem

3 ee Krajewski, (y otros), Administracién de Operaciones, (México, Editorial Pearson Education,
2008),372.

14 «Core business es una competencia distintiva, clave o también el giro del negocio. Es aquella actividad
capaz de generar valor y que resulta necesaria para establecer una ventaja competitiva. Es lo que la
organizacion sabe hacer y a lo que va a dedicar todos sus esfuerzos e inversiones”, concepto segin
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oportunidad y la convierten en el Supply Chain Management atendiendo el mercado de
las operaciones logisticas. Estas empresas son los Operadores logisticos.'

Los niveles de decision en una cadena de suministro van ligados a la estrategia de
los procesos, tal como lo menciona Edward H. Frazelle, en su libro Logistica de

materiales de clase mundial. Dentro de los procesos, el autor menciona:

e Servicio al cliente

e Gerencia de administracion de inventarios
e Suministro o compras y/o manufactura

e Transportes

e Almacenamiento

Antes de incursionar en el tema de la estrategia de la cadena de suministros o su
disefio, es importante analizar lo que es una estrategia para la empresa ya que ambos
conceptos deberian estar relacionados y alineados.

El efecto de la globalizacién trae consigo la eliminacion de las fronteras culturales y
comerciales. EI medio competitivo variable y la tecnologia obligan a los directivos a
optar por nuevos modelos dejando de lado enfoques estratégicos tradicionales, es decir

que la concepcidn de la estrategia también cambia.

2.5. La Estrategia

La empresa, los clientes y la competencia interactian dinamicamente, y son los
que llevan a plasmar los objetivos y las estrategias para cumplir las metas propuestas.
Esta vision debe ser intuitiva y no solo busca hacer mejor lo que ya se venia haciendo
sino lograr una innovacion, esto es lo que Kenechi Omae llama La mente del

estratega.

Los altos directivos y estrategas deben forzosamente realizar un diagndstico de
la situacion. De hecho, el diagnostico es el insumo principal para poder tomar

decisiones, que les sirve de base para crear nuevas ideas, esclarecer sus estrategias y

Edward H. Frazelle y Ricardo Sojo, Logistica de almacenamiento y manejo de materiales de clase
mundial(S/C Editorial Norma S.A. 2007)

Eduardo Paul Herrera Sanchez, TESIS, Herramientas de soporte a la decisién para la distribucién del
canal de venta directa en una empresa de Supply Chain Management, pl5.
http://cybertesis.unmsm.edu.pe/bitstream/cybertesis/1647/1/herrera_se.pdf,consulta:18 diciembre 2014
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ejecutarlas. Una estrategia se basard siempre en la compafiia, clientes y competencia

(tridngulo estratégico).™®

2.5.1. La ventaja competitiva como parte de la estrategia

Si la empresa fuese la Unica en el mercado, no se necesitaria la implementacion
de estrategias; sin embargo, en el mercado se encuentran competidores que obligan a las
empresas a tener una planeacion estratégica con el fin de obtener una ventaja

competitiva®’.

Una adecuada estrategia permitird a la empresa ganar mercado en forma
significativa ante sus competidores, a cambio de un costo aceptable. Una de las
estrategias puede estar relacionadas con la operatividad y convertirse en ventaja
competitiva porque, sin lugar a dudas, las ventajas competitivas persiguen una mayor

rentabilidad.*®

A criterio de Kenechi Omae, la estrategia de negocio debe tener cuatro ejes

fundamentales sobre los cuales debe poner especial interés:

e Factores Claves del Exito de la industria (FCE): uso adecuado delos recursos
para identificar segmentos claves y dilucidar por qué unas empresas tienen éxito
y otras no.

e Superioridad relativa: tiene que ver con la forma de usar la tecnologia, la
rentabilidad de la fuerza de ventas, los productos, el uso de los activos entre la
empresa y sus competidores.

e Iniciativas agresivas: permiten a la empresa cambiar el estatus y las reglas del
juego; es decir, irse en contra de todos los supuestos que le hicieron posicionarse
al competidor en el mercado.

e Grados de libertad estratégica: logra la apertura de nuevos mercados y la
creacion de nuevos productos, sobre todo aquellos que no abarquen los

competidores™®.

8K enechi Omae, La Mente del Estratega, (Editorial MC GRAW HILL, S/C, 2004),4
1BID,38

¥1BiD,56
¥IBiD,70
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2.6. Estrategia o disefio de la cadena de suministro para una empresa

de servicios

La base para el disefio de la cadena de suministro nace de la necesidad de

proporcionar apoyo para los paquetes de servicios que puede ofrecer una empresa.

Las empresas de servicios incluyen dentro de sus paquetes las instalaciones,
aparatos, servicios “explicitos e implicitos . Para dar un ejemplo, un paquete de

servicios puede incluir:

e Instalaciones de apoyo: punto de ventas de canales directos e indirectos, centro
de distribucion y empleados.

e Bienes facilitadores: decodificadores, equipos méviles y fibra dptica.

e Servicios explicitos: oferta comercial que asocia a los bienes facilitadores.

e Servicios implicitos: acceso a varios puntos de venta, oportunidad de suscribir
contratos en cualquier parte del pais y servicio al cliente. También se puede
mencionar la impresion favorable que genera el personal amable, capacitado y

servicial.

La estrategia de operaciones de la empresa es la base para disefiar la cadena de

suministro con el fin de que se satisfaga las prioridades competitivas.

Los procesos en una empresa se ven afectados por la cadena de suministro. Por
esa razon, la estrategia de la cadena de suministro debe integrar requerimientos
comerciales que nacen de la vision de la empresa optimizando costos; pero, sobre todo,

garantizando niveles de servicio éptimos para el cliente final*

2.7. Cultura
Los conceptos como clima, cultura organizacional y relaciones interpersonales son
variables que influyen de manera importante en el desempefio individual y crecimiento

de la empresa. Es decir, que la cultura organizacional se esta convirtiendo en el primer

20 |_ee Krajewski, (y otros), Administracion de Operaciones, (México, Editorial Pearson Education, 2008)
373.

hitp://www.miebach.com/pe/servicios/estrategias-de-la-cadena-de-suministro/ consultada 27 de
Septiembre de 2014
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motor para la consecucion de los resultados econdmicos de la organizacion; en la cual
no solo debe primar las estructuras sino también el poder y la cultura?’. Razén por la
cual se hace necesario analizar el concepto de cultura y su repercusion en los objetivos

estratégicos de una empresa.

2.7.1. Definicién de Cultura

Cultura es uno de los elementos diferenciadores entre humanos y los animales.
Sin lugar a duda, la cultura al ser generada por el ser humano se convierte en un
elemento subjetivo y por ende dificil de manejarlo, sin embargo por lo general esta
cultura estara enmarcada en un sistema que para efectos de este estudio se lo Ilamara

organizacién u empresa.”®

2.7.2 Cultura Organizacional

Las empresas tratan de perfeccionar su gestion y alejarse de determinadas
relaciones jerarquicas. Segun Peter Senge estas relaciones son la “nueva distribucion
jerarquica de poder’y las describe como una jerarquia de ideas y directrices durante un

determinado horizonte de tiempo®.

Senge enfatiza que el nuevo reto organizacional serd crear condiciones con
calidad laboral més eficientes e innovadoras; es decir, la cultura organizacional influira
en la productividad. Al encontrarnos en un mundo globalizado es necesario evolucionar
hacia nuevas formas de organizacién para mejorar la competitividad en el mercado.®

“Las culturas organizacionales se deben analizar como un elemento clave para
entender los problemas de productividad. Determinados comportamientos que afectan
la productividad constituye una estrategia empresarial para aumentar la
competitividad; sin embargo, muestra elementos cruciales sobre la gestion del trabajo.

Por un lado, se reconocen los problemas de las realidades laborales locales; por otro,

?2 Rosa Arciniega Silvia, Hacia la Caracterizacion de Culturas Organizacionales Universidad Autonoma
del Estado de México Debates en Sociologia N° 36, 2011, pag.11 en
http://portal.uasb.edu.ec:2057/ehost/consulta 09 de junio de 2013
#Rosa Arciniega Silvia, Hacia la caracterizacion de culturas organizacionales Universidad Auténoma
del Estado de México Debates en Sociologia N° 36, 2011,pag. 6. http://portal.uash.edu.ec:2057/ehost/
consulta 09 de junio de 2013
igRowan Gibson, Repensando el Futuro, (Editorial Norma, Bogota, Colombia, 1997),90

Ibidem.
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obliga a profundizar, mas que en actos individuales o comportamientos eventuales, en

. . . 26
los tipos de culturas organizacionales .

De aqui se concluye que la cultura es un elemento subjetivo que afecta
directamente en el desempefio individual y de la organizacion lo que conlleva a adoptar
determinado tipo de comportamiento que repercute directamente en los resultados

obtenidos en la organizacion.

De acuerdo a este planteamiento, las estrategias disefiadas en las organizaciones
deberén fortalecer reformar o replantear la cultura organizacional con el fin de obtener

un mayor cumplimiento en las metas establecidas por la empresa.

La cultura afecta directamente al desempefio, por esta razon es un factor
determinante en la ejecucion de procesos operativos, mas aun si el tema de estudio es
analizar como los factores operativos en el area de Logistica y Bodega influyen en las

ventas del producto movil.

% Rosa Arciniega Silvia, Hacia la caracterizacion de culturas organizacionales Universidad Auténoma
del Estado de México Debates en Sociologia N° 36, 2011,pag. 6. http://portal.uash.edu.ec:2057/ehost/
consulta 09 de junio de 2013
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CAPITULO I11

Analisis de la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones
El objetivo de este capitulo es analizar la situacional de la Corporacion Nacional
de Telecomunicaciones (CNT EP), desde su nacimiento. Realizar un andlisis del macro
y micro ambiente, la planificacion estratégica que contempla el plan de negocios 2013 y
la descripcion de las operaciones. La informacion detallada ha sido recopilada de la
pagina institucional de la CNT EP?

3. Diagnéstico situacional

3.1 Antecedentes Institucionales

Con la finalidad de brindar un mejor servicio a todos los
ecuatorianos, y conectar a todo el pais con redes de telecomunicaciones nace, el 30 de
octubre del 2008, la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones, CNT S.A, resultado
de la fusion de Andinatel S.A. y Pacifictel S.A.

El 14 de enero del 2010, la CNT S.A., se convierte en empresa publica y pasa a

ser CNT EP, empresa lider en el mercado de las telecomunicaciones del Ecuador

El 30 de julio del 2010 se fusiona CNT EP con la empresa de telefonia movil
ALEGRO PCS lo que permite potencializar el sector de las telecomunicacionescon la
ampliacion de la cartera de productos. A partir de aqui, los esfuerzos empresariales se
enfocan en el empaquetamiento de servicios y en la convergencia de tecnologias con la
finalidad de beneficiar a toda la comunidad y a sus clientes, ofreciendo un mejor

servicio.

3.2 Analisis Externo

Tendencias del mercado internacional

2'www.cnt.gob.ec, consulta: 04 de abril del 2014
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Banda ancha fija

En la figura 1 se evidencia la publicacion emitida por Point Topic, los
suscriptores de banda ancha en todo el mundo predicen que el nimero de lineas fijas de

banda ancha llegara a 989,4millones, a finales de diciembre de 2020%°.

World broadband subscriber forecasts, to 2020
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Figura 1. Suscriptores a nivel mundial de banda ancha fija

Telefonia Fija

Para Signals Telecom Consulting, la infraestructura fija se comoditizara. De
acuerdo al este organismo, esto quiere decir que “la telefonia fija mantendra una

. . .7 . . o )’2 .
participacion estable o bien tendiente a declinar S

La telefonia fija presenta una tendencia sostenida a la baja a nivel mundial.
Segun la consultora Point Topic, a mediano plazo las tarifas de voz en telefonia fija y
movil seran remplazadas por una unica tarifa de datos que dotara a los terminales del
acceso a Internet y a las comunicaciones por voz y video, permitiendo un repunte de

servicios como Skype (VolP)

Voz sobre protocolo de internet (VOIP)

Segun el Gltimo analisis de Point Topic, la voz sobre IP gana cuota en el

mercado con mas de 120 millones de suscriptores en todo el mundo, y su crecimiento

% http://point-topic.com/free-analysis/global-fixed-broadband-subscriber-forecasts-to-dec-2020/ consulta:
el 4 de Septiembre de 2014.
2 http:// www.signalsconsultinglatinamerica.com/consulta: 4 de Septiembre de 2014.
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parece que va a acelerarse con una proyeccion anual de VolP de US $ 40.000 millones,
en 2015.

Television sobre el Protocolo IP (IPTV)

En la figura 2 se grafica los suscriptores de IPTV han superado los 100 millones;

es decir, el mercado crecié un 4,8%, en el primer trimestre del 2014%.

Global IPTV Trends
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+1: IPTV subscriber numbers and growth to Q1 2014. Source — Point Topic

Figura 2. Tendencias mundiales de IPTV

Telefonia movil

Segun Pyramid Research, en el mercado internacional mas del 40% de las
suscripciones mdviles a nivel mundial estara en redes 3G + y LTE para el ejercicio
2014. De acuerdo a datos de Anne Bouverot, directora general de GSMA, las
conexiones LTE (conexiones moviles de ultima generacion que sobrepasan los 100
Mbps de velocidad) Ilegaran a los 920.000.000 en los préximos cuatro afos.

LTE o 4G cambiard el concepto de oficina, dandole movilidad.
Videoconferencias en grupo en tiempo real a través del celular, incluyendo aplicaciones
para cloud, brindard a los empleados la libertad de acceder a la informacion para el
trabajo, desde cualquier sitio®.

Segun datos de 4G Ameéricas, Brasil, Chile y Colombia son los paises de

América Latina que, en el 2015, estaran mas cerca del nivel ideal para la cobertura 4G.

%%http://point-topic.com/free-analysis/global-iptv-subscriber-numbers-q1-2014/ consulta: el 4 de
Septiembre de 2014.
3https://www.centrodeinnovacionbbva.com/magazines/innovation-edge/publications/25, consulta: el 4 de
Septiembre de 2014
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Uruguay Yy Brasil fueron pioneros al ofrecer, en diciembre del 2011, el servicio
en algunas ciudades y se extendi6 a medida que méas operadoras se sumaban al 4G.
Colombia y Paraguay se unieron durante el 2012, le siguieron Chile, Ecuador y

Venezuela, un afio después. A principios de este afio, lo hicieron Per( y Bolivia®.
Leyes que regulan la actividad

Dentro de la normativa ecuatoriana que tiene relacién con las empresas de

telecomunicaciones, encontramos las siguientes:
Ley de Telecomunicaciones®®

Art. 1. La presente Ley tiene por objeto normar las actividades del sector
telecomunicaciones, especialmente la regulacion del servicio publico de telefonia, la
explotacion del espectro radioeléctrico, el acceso a los recursos esenciales y el plan de

numeracion, incluyendo la asignacion de claves de acceso al sistema multiportador.
Dentro de los principales organismos estan:

e Superintendencia de Telecomunicaciones SUPERTEL es el organismo
gubernamental de control técnico de las empresas de telecomunicaciones.
e Consejo Nacional de Telecomunicaciones CONATEL es el ente de

administracion y regulacién de las telecomunicaciones.
Leyes de Responsabilidad Ambiental

La CNTEP debe cumplir con las normas ambientales internacionales, nacionales

y locales vigentes para la implementacion de las estaciones radioeléctricas.

La Ley de Gestion Ambiental N°37establece los principios y directrices de
politica ambiental, determina las obligaciones, responsabilidades, niveles de
participacion de los sectores publico y privado en la gestion ambiental, y sefiala los

limites permisibles, controles y sanciones en esta materia®.

https://www.elcomercio.com/actualidad/operadoras-4g-ecuador-licitacion.html.consulta: 17de agosto de
2014.

Shttp://www.siget.gob.sv/attachments/1447_Ley%20de%20Telecomunicaciones,consulta: 07de
diciembre de 2014.
% Ley publicada en el Registro Oficial N°245 de 30 de julio de 1999.
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Dentro de los principales organismos reguladores en materia ambiental estan:

e Ministerio del Ambiente (MAE)

e Direccion del Medio Ambiente de los Gobiernos Provinciales
e llustre Municipalidad de Guayaquil

e Distrito Metropolitano de Quito.

e Comision de Gestion Ambiental del Gobierno Local de Cuenca.
Leyes de Importacion de Celulares

La Resolucién delCOMEXNC®67 establece una restriccion cuantitativa anual para
importacién de teléfonos celulares, clasificados en la subpartida 8517.12.00.90%°,
posteriormente reformada su anexo | con la resolucion COMEX N°69. Esta resolucion

apunta a controlar la importacion indiscriminada de equipos moviles.

En la misma resolucion COMEXN®67, en su articulo 3, dispone al Ministerio
del Ambiente y el Ministerio de Industrias y Productividad que, en coordinacion con la
Secretaria Técnica de COMEX, elaboren la politica de reciclaje de teléfonos celulares

que entre en vigencia a partir del 1 de enero del 2013

Con la resolucion N°100 del COMEX se fija los pardmetros cuantitativos de
reciclaje que deben aplicar las empresas autorizadas para importar celulares, esto es 2,5
teléfonos en desuso por cada celular nuevo a importarse. De esta manera, los operadores
del servicio de telefonia celular se ven en la obligacién de disminuir sus importaciones y

emprender camparias para recolectar equipos en desuso.

Con la resolucion N°111 del COMEX se resuelve aprobar que las importaciones
de celulares anexen el detalle de los numeros IMEI de los teléfonos moviles celulares,
que es un cadigo unico de cada equipo, con lo que se pretende posteriormente tener una

data para establecer las listas positivas y negativas de los equipos celulares.

3.2.1. Conclusiones del Macroambiente
1. Pese a que a nivel internacional la telefonia fija estd a la baja, en el Ecuador
existe un 39% de mercado por explotar. Sobre esta base, la Corporacion debera

plantear sus nuevas estrategias hacia ese mercado desatendido; sin embargo, es

% Resolucién publicada en el Registro Oficial N° 747 de 17 julio del 2012.
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3.3

importante validar que tan rentable seria ese nicho de mercado o, por el
contrario, incursionar en paquetes de datos que permitan brindar al usuario el
servicio de voz sobre IP.

Dentro de las leyes vigentes de Gestion Ambiental, la Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones tiene la dificultad de levantar radiobases en lugares
estratégicos y, por esta razén, en muchas ocasiones no puede llegar a lugares que
considera estratégicos para ampliar su mercado.

Los cupos de importaciones de dispositivos moviles impuesta por el COMEX se
establecié sobre la base de la participacion que tiene cada operador en el
mercado. Esto significa una desventaja para la Corporacion, al ser el operador
con menos tiempo y menor participacion, y se le otorgd 66.497 unidades o su

equivalente en dolares, 12°670.861,61.

En la resolucion del COMEX N° 100, se estable la posibilidad de ampliar el
cupo a las operadoras siempre y cuando se realice el reciclaje de los equipos
celulares; de esta manera, CNT EP debera reciclar 29.164 unidades para
aumentar su cupo 11.666 unidades mas de las establecidas. Sin embargo, al
poner un tope de reciclaje la Corporacion no podra importar mas de 78.163

unidades.

Microambiente (Porter)

Los datos proporcionados por Inteligencia del Negocio de CNTEP son los que

serviran para analizar el microambiente.

Telefonia fija:

PARTICIPACION DE MERCADOS
Julio 2014

mCNT

ETARA

W ECUADO RTELECOM

SETEL

m LINKOTEL

W LEVEL 3

Figura 3. Participacion de mercados telefonia fija
Fuente: Inteligencia del Negocio
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En la figura 3 se grafica el dominio de la participacion del mercado de telefonia
fija en el Ecuador que la posee la CNT con el 85,54%; no obstante, los operadores como
ECUADOR TELECOM, SETEL y TV CABLE han conseguido incrementar su

participacion, en un producto cuya demanda de a poco va decreciendo debido a la

penetracion de la telefonia movil y a las soluciones de voz sobre IP. La penetracion de

mercado por hogar es del 61%.

Telefonia movil:

PARTICIPACION DE MERCADOS
lulio-14

= CNT
= CONECEL
" OTECEL

3,50%

Figura 4.Participacion de mercados telefonia movil

Fuente: Inteligencia del Negocio

En la figura 4 se grafica la distribucion del mercado, ha variado ligeramente en

los Gltimos meses. América Movil, que opera bajo la marca Claro, lidera el mercado con

un 68,05% de usuarios; seguido de Telefonica, con el 28,45%; y con un porcentaje

menor, el operador estatal CNT con un 3,50%. La penetracion de telefonia movil en el

Ecuador es del 113%.

Internet fijo:

PARTICIPACION DE MERCADOS
Junio 2014

__499%

BCNT

mSURATEL
BECUADORTELECOM 5.A
mETAPAEP.

EOTROS

Figura 5. Participacion de mercados internet fijo
Fuente: Inteligencia del Negocio
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En la figura 5 se grafica la participacion de Internet fijo y se determina que CNT

es lider en el mercado con una participacion, a junio de 2014, del 56,17%.La

penetracidn de este servicio en los hogares es del 31%

Internet movil:

Participacion de mercados en Internet Movil
a Junio 2014

B CNT mCONECEL m OTECEL

5,92%

Figura 6. Participacion de mercados internet movil
Fuente: Inteligencia del Negocio

En la figura 6 se grafica el mercado de Internet Mdvil el cual se encuentra

distribuido de la siguiente manera: CONECEL es el lider en el mercado con una
participacion del 59,37%, a junio de 2014; le sigue OTECEL, con el 34,71%; y

CNT, con el 5,92%. La penetracion en el Ecuador es del 29%.

Televisidn pagada:

PARTICIPACION DE MERCADOS EN TV PAGA
Junio 2014

= DIRECTV
m TV CABLE
38,23% mCNT

m CLARO

OTROS

6,81%

0,54%

Figura 7. Participacion de mercados television pagada

Fuente: Inteligencia del Negocio
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La figura 7 permite concluir quecha obtenido, a junio del 2014, el 18, 33% de la
participacion del mercado alcanzado la tercera posicion en las empresas de television

por cable. Hay que considerar que la penetracion es mercados por hogar es del 27%.

3.3.1. Conclusiones Microambiente

Es importante considerar que, en lo que respecta a telefonia fija, CNT es lider en
el mercado; sin embargo, el nivel de penetracion en los hogares ecuatorianos es del
61%, por lo que se concluye que tiene un 39% de potencialidad para generar mas
ventas.

En cuanto a la telefonia movil, la Corporacion tiene el 3,50% de participacion en
el mercado producto de la falta de implementacién de cobertura a nivel nacional cuando
inicidé sus operaciones. Sin embargo, a la presente fecha se tiene cobertura nacional,
pero no se ha logrado dar a conocer esta expansion. Con la nueva red LTE se espera
aumentarla participacion en el mercado, por o menos un 2% adicional.

En el caso de Internet fijo y movil, la participaciénde CNT es del 56,17% y
5,92%, respectivamente. El porcentaje obtenido en internet fijo es consecuencia de
poseer una red de voz fija ya implementada, lo que sirve de base para generar los
puertos de internet, llegando a tener mayor cobertura sobre la competencia. En cuanto al
internet movil, su baja participacion se acredita a la falta de terminales que posean
conectividad. En el Ecuador, la penetracion del internet es del 31% en el fijo y en el

movil es del 29%.
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3.4. Analisis interno

3.4.1 Estructura organica funcional

] ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL CNT EP -
'E NIVEL 0
(=}
% DIRECTORIO
L NIVEL |
&
E‘ AUMTORIA
D . — — — — — — — — — IHTERNA
E | =
£ I _
E GEREMNCIA GENERAL
« COORDINACION EJECUTIVA SECRETARLA
- ASESCRIA BENERAL
GEREMNCIA NACIONAL * GEREMNCIA DE INCLUSION SOCLAL
DE PLANIFICACION - GEREMNCIA DE COMUNICACION SOCUAL
EMPRESARIAL - GEREMCIA DE RIESGOS ¥ ASEGURAMIENTO DE McRESOS JILIES
GERENCIA - C|
MACIONAL GERENCIA GEREMCIA il & S GEREMCIA
= - NACIONAL DE MACIOMAL
DE ASUNTOS NACIOMAL MNACIONAL TECNOLDGIAS DE DE FINAMEAS Y
REGULATORICS I COMERCLAL TECHICA sk ot - = it
INTERCONEXION LA INFORMACHON ADMINISTRACION [l ORGANIZACIDNAL |
REGION1 REGION 2z REGIOM3 REGION 4 REGION 5 REGION & REGION 7
AGENCIA AGENCLA AGENCIA AGENCLA AGENCLA
REGHIMAL REGIONAL REGIONAL REGIONAL REGMIMAL
NS (1) DS 2} TRES (3} CUATRC (4 CINCO {5
IMEAEURA FICHINCHA TUNGURAHLUA WaANAED GUAYAS
AGENCLA
AGENCIA AGENCIA AGENCIA e i, AGENCIA
PROVINCIAL PROVINCIAL PROVINGIAL DOMINGD SANTA FF!D'-'I_NE-[H_L PROVINGIAL
CARCH KAPO COTAPAX] DE LR ELEMA calAR Loua NIVEL il
TEACHILAS
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PROVINCIAL PROVINCIAL PROVINCIAL > A
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ACGENCIA AGE| AGENCIA
PROVINCIAL PROVINCIAL FROVINCLAL
SUCUMBICS CHIMBORAZD BOLVAR

Figura 8. Organico Funcional de la CNT EP 2012Fuente: Intranet

3. 4.2.Canvas®

Para visualizar el ambiente interno de la empresa aplicaremos la herramienta
CANVAS, que nos proporciona un analisis de los procesos y resultados de la empresa
estableciendo los factores criticos de éxito. Mediante este diagnostico determinaremos

los objetivos estratégicos.

Clientes
e Para el caso de telefonia fija se cuenta con un parque de clientes 2°068. 593.
e Parael caso de telefonia movil 628.290lineas activas.
e En Internet fijo tiene 685.790 clientes y en mavil, 270.185.
e En television por cable, 197.191 mil suscriptores.
%

“la mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve modulos basicos que
reflejen la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve mddulos cubren las cuatro
areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica”,
http://www.emprendedores.es/gestion/modelo/modelo, consulta: 07 de diciembre de 2014.
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e Los productos de CNT han ingresado a sectores de la poblacion ubicados en
la clase baja, media-baja y media-media.

e Los abonados en telefonia fija estan comprendidos entre 18 y 75 afios, con
un promedio de consumo de US $1a US $12.

e Para el caso del producto movil, la edad de sus usuarios estd comprendida
entre 18 y 75 afios. El promedio de consumo es de US $8 a US$15, en lo que
respecta a planes de datos 1024 megas v, en el caso de prepago, el promedio
de consumo 2,75.

Relacion con el cliente

Para mantener una relacién directa con el cliente, la Corporacién cuenta con un
call center, a través de la linea 100 o 1800-100 100; atencién frontdesk; posventa;
servicio técnico; retencidn, y fidelizacion. Todos estos medios han permitido una
relacién directa y personalizada para conocer y solucionar las necesidades de los
clientes.
Propuesta de valor

e Ofrecer productos de Gltima tecnologia a las cuotas mas bajas del mercado.

e Coberturay tecnologia.

e Precio del minuto mas bajo del mercado.

e Velocidad 10 veces mas rapido.

Canales de comercializacion

e La Corporacion tiene un total de 189Canales directos para comercializar a
nivel nacional.

e La CNT utiliza campafias en medios masivos de comunicacion, como radio,
prensa y television.

e Camparias outbound e inboud, a través del call center.

e Material publicitario POP*’

e Redes sociales

e Pagina web

e Campanfias por IVR

%7 “El material POP ( Point of Purchase ) es una categoria del Marketing que recurre a la publicidad
puesta en los puntos de venta, busca generar una permanencia de la marca recurriendo a una gran
variedad de objetos donde se puede imprimir o estampar informacién de la empresa o producto”,
http://redgrafica.com/El-Material-P-O-P-y-su-utilidad consulta: 07 de diciembre de 2014.
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El medio de comunicacion con mas efectividad es la televisién, segln el Gltimo estudio
de Inteligencia de Mercados, aplicado a los clientes.
Actividades claves

e Identificar la necesidad

e Contactar proveedores

e Negociacion con los proveedores

e Adquisicion del producto

e Proceso de compra

e Importacion o compra local

e Llegada del producto

e Verificacion de conformidad del producto

e Generacion del pago de la factura

e Publicidad y comunicacion del producto

e Rankeo de agencias*®

e Distribucién del producto

e Comercializacion del producto

e Retencion y fidelizacion del cliente.

e La propuesta de valor va anclada a cada las actividades antes mencionadas.
Recursos claves

e Red de Distribucion Directa

e Personal de Comercio Exterior

e Fuerza de Ventas

e Promocion y Publicidad

e Red de Telecomunicaciones propia
Proveedores y aliados
Externos:

e CNT posee una red de distribucion de 18canales indirectos

e El operador logistico con el cual trabaja CNT es Brightstar Corp.
Internos

e Jefatura de Logistica y Bodega

% «Bs determinar niveles de agencias en base a parametros como histéricos de ventas, situacion
geografica y mercado en base al nivel se establece stock maximos y minimos para la distribucion de
dispositivos moviles”, tomado de la norma de asignacion del lotes de la CNT EP.
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e Gerencia Financiera
e Gerencia de Ingenieria de Terminales
e Gerencia de Marketing
e Gerencia de Ventas y Servicio al Cliente.
Flujos de ingreso
e ARPU
e Mark up equipos
e Servicios adicionales
e Tréfico entrante y saliente
Estructura de costos
Directos
e Red de Transporte
e Red de Control y aplicacién
e Costos Administrativos
Indirectos
e Infraestructura
e Costos administrativos
Revisar el lienzo del modelo CANVAS (Anexo 2)

3.5. Planificacion estratégica de la empresa

Esta informacion fue recopilada de la pagina institucional de la CNT EP*

3.5.1 Mision

Unimos a todos los ecuatorianos integrando nuestro pais al mundo, mediante la
provision de soluciones de telecomunicaciones innovadoras, con talento humano

comprometido y calidad de servicio de clase mundial.

$www.cnt.gob.ec, consulta: 04 de abril del 2014.
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3.5. 2 Visién

Ser la empresa lider de telecomunicaciones del pais, por la excelencia en su
gestion, el valor agregado que ofrece a sus clientes y el servicio a la sociedad, que sea

orgullo de los ecuatorianos.

3.5.3 Valores Corporativos

e Trabajo en equipo

e Actuar con integridad

o Estar comprometidos con el servicio

e Cumplir con los objetivos empresariales

e Ser socialmente responsables

3.5.4Innovacion Estratégica

Dentro del planteamiento de innovacion y tecnologia de la Corporacion

Nacional de Telecomunicaciones cabe mencionar lo siguiente:
BackBone

Propietaria de la red de fibra Optica mas grande y de mejor calidad a nivel
nacional, con mas de 10.000 km. de fibra dptica, instalada en todo el territorio
ecuatoriano.

La Fibra Monomodo y anillada permite mayor calidad en la transmision de datos y
garantiza una alta disponibilidad en la red, incluye triple proteccion en el cable,
chaquetas de seguridad, material anti-roedores y con alma de acero.

Se instala a través de canalizacidn subterranea, de ésta manera brindan mayor
seguridad y garantizar el servicio. Se basa en estandares internacionales, tales como el
568B.3.1, en lo que se refiere a implementacion y operacion.

Red de transporte

e Dispone de tecnologia de ultima generacién con IP/MPLS TE y DWDM.
e La red nacional IP/MPLS TE de CNT es una red de Gltima tecnologia, una

de las mejores a nivel de toda Sudameérica, implementada en su totalidad con
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tecnologia CISCO, que se encuentra a la vanguardia de innovacion, utilizada
en los paises més desarrollados, lo cual da garantia de calidad de servicio.

e Capacidad en la red de Transporte de hasta 192 Lambdas.

e Interfaces de conexidn con capacidades de hasta 10 Gbps.

Red de acceso

Mediante la aplicacion de nuevas tecnologias, la Corporacién estd en la
capacidad de ofrecer las soluciones de telecomunicaciones que los clientes requieren,
posibilitando alcanzar alta capacidad, calidad y eficiencia en su empresa. La tecnologia
de CNT EP permite configurar las opciones, de acuerdo a las necesidades especificas
que tenga cada empresa.

Dispone de la mejor tecnologia para llegar con la mayor velocidad de Internet a
hogares y empresas.

Conectividad internacional

CNT EP posee nivel de TIER 2 (gran capacidad de acceso a ISP), por lo tanto la
mejor conectividad internacional del pais, con una capacidad de transporte de datos
internacional de 192 STM-1.

CNT posee actualmente 5 mega puntos para conexion internacional a Internet:
tres cables submarinos (Cable Panamericano, Emergia y Américas 2) y dos cables
terrestres (Telecom y Transnexa).

3.5.5FODA
A continuacion se detallas el FODA general de la CNT EP
Oportunidades
1. Enlo que se refiere a telefonia fija es una empresa lider en el mercado.
2. Respaldo estatal.
3. El Estado ha invertido en infraestructura de telecomunicaciones para permitir
que el servicio de internet llegue a los lugares mas remotos del pais.
4. Al ser una empresa publica esta libre de aranceles, lo que da cierta ventaja
para importar equipos moviles ya que las otras operadoras pagan el 15% de

impuestos.
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Amenazas
1.

Fortalezas

1.

En lo que se refiere al mercado movil, tiene una baja participacion en el
mercado (3,50%).La participacion de CLARO es del 68,05% vy de
MOVISTAR es del 28,45%; es decir que entre las dos operadoras, la
participacion es del 96,50%. Tienen clientes cautivos por el tiempo que
Ilevan en el mercado, han generado redes sociales (vinculos familiares y de
amigos) de comunicacion.

La cuota de la importacidn de equipos se establecio en base a los niveles de
participacion, tanto del mercado gris como de las tres operadoras. Por esta
razén, el COMEX establecié la cuota de importacion de unidades de la
siguiente manera: Claro, 1°080.000; Movistar, 328.000, y CNT, 66.497.
Claro y Movistar tienen un alto poder de negociacion debido a los grandes
volimenes de compra.

En el caso de television pagada, la Corporacidn se encuentra en una curva de

aprendizaje lo que ha ocasionado que el tiempo de instalacion sea lento.

La CNT cuenta con 189canales directos (puntos de venta propios) y
18canales indirectos (puntos de venta de distribuidores autorizados) a nivel
nacional, lo que quiere decir que la red que posee le permite abarcar casi en
su totalidad el territorio nacional.

La CNT es propietaria de las redes mas importantes, ademas de administrar

la banda de comunicaciones.

Debilidades

1.

Se tiene una alta rotacién del personal, lo que afecta el desempefio general y
a la curva de aprendizaje.

Los asesores de servicio al cliente no tienen experiencia en ventas.

Al tener baja participacion en el negocio movil, la capacidad de negociacion
con los proveedores es minima, ya que el nivel de compras es bajo.

Al ser una empresa publica, los procesos de ejecucion son burocraticos.
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3.5.6Mapa estratégico

3.5.6.1 Estrategia empresarial

Proveer Servicios de Telecomunicaciones: telefonia, datos e internet, de acuerdo

con los més altos estandares de calidad de los mercados en los que participa. Se

compromete a satisfacer las expectativas de sus clientes, legales y reglamentarias.

3.5.6.2 Objetivos estratégicos

Entre los objetivos estratégicos planteados por la CNT se encuentran cinco:

1.

Incrementar la cobertura y la base de clientes en todas las lineas del negocio
de la empresa, con un portafolio de productos y servicios flexibles de valor
agregado y ajustado a los requerimientos de los segmentos corporativo y
masivo.

Ser la empresa publica que posibilita el acceso de los ciudadanos a la banda
ancha y Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TICs), impulsando
su uso a nivel nacional.

Proveer productos y servicios de telecomunicaciones convergentes,
innovadores, de calidad y con la excelencia en la atencion al cliente.

Ser el proveedor de soluciones de telecomunicaciones que contribuya con el
desarrollo del pais.

Asegurar la sostenibilidad financiera de la empresa.
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3.6 Plan de Negocio 2013

Se presenta el plan de negocios de la CNT EP en todas las lineas del negocio.

A continuacion la tabla 1 en donde se encuentran las metas, las cuales son el resultado de las factibilidades presentadas por Inteligencia

del Negocio, las mismas que se ponen a consideracion del Directorio y de la Gerencia Nacional de Ventas.

LINEA DE NEGOCIO
VOZ MOVIL

PRESUPUESTO NACIONAL DEVENTAS 2.013 - NACIONAL

DIC TOTAL

250.000

186.000

110.000

230.000

INTERNET MOV IL 11.234 10.808 13.691 9.964 11.440 12.810 15.408 18.322 17.967 15.503 16.449 32.404
TELEVISION 6.606 8.021 12.281 11.876 12.449 8.831 6.561 7.550 10.207 8.771 6.840 10.006
INTERNET FIJO 16.100 16.457 18.400 18.400 19.550 19.550 20.700 20.700 20.700 20.700 19.550 19.194
INTERNET EQUIPADO 1.835 1.862 2114 2.039 2.184 2.211 2.378 2.436 2.429 2.380 2.284 2.567

26.720

TELEFONIA FUA
GRAN TOTAL

83.566
Tabla 1. Presupuesto nacional de ventas 2013 CNT EP

210.000

124575 1.012.720
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3.6.1. Plan de negocios 2013(metas maviles)

Para efectos de este estudio, Unicamente se analizara el plan de negocios de la CNT

EP, en lo que se refiere a productos moviles a continuacion en la tabla 2 se encuentran las

metas moviles, que son el input para poder gestionar las compras de terminales para el

afo2013.

LINEA DENEGDCHY

WIOZ MOWIL

BE
15099

14527

MAR
18402

PRES UPLEITD NACIONAL DE VENTA 3 2013 - NACIONAL

ABR
13382

MAY
15376

JUN
17218

JUL
20710

AGD
24627

24150

20837

e i)

NTERMET MOVIL

11234

10808

13691

2964

11.440

12810

15408

18322

17967

15503

16449

Tabla 2. Metas moviles

Para analizar los objetivos de la empresa es importante determinar como éstos se

enlazan con el tema de estudio y, al proponer metas mensuales, implica que los objetivos

del &rea de Logistica y Bodega estan estrechamente relacionados con el cumplimiento de

las metas. No hay que olvidar que esta area debe garantizar la distribucion a tiempo de los

dispositivos moviles.

3.6.2 Descripcion integral del sistema de operaciones mdviles

1. Para entender el proceso de Logistica y Abastecimiento Movil es importante

resumir cuales son las actividades previas a la distribucién: El proceso de compra se
determina sobre la base dela demanda levantada por la Gerencia Nacional de
Ventas(plan de negocios maviles 2013).

Esta demanda se la entrega a la Gerencia de Terminales en donde se proyectan las
compras para el afio de acuerdo la marca, modelo y gama de cada equipo. Esto es
respaldado con estudios de tendencias del mercado. La Gerencia de Terminales
determina las especificaciones técnicas funcionales de cada equipo, asi como las
cotizaciones, el seed stock y la garantia para la compra.

Previo a la generacion de la orden de compra, se recibe muestras comerciales de los
proveedores que son remitidas a Ingenieria de Terminales para pruebas de

homologacion.
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8.
9.

Una vez emitido el informe favorable por parte de Ingenieria de Terminales, se
procede con las 6rdenes de compra en el departamento de Comercio Exterior, a
través de la Gerencia de Terminales, y con el aval del Gerente Nacional Comercial.
Es importante destacar que se posee un contrato de distribucion con la compafiia
Brightstar, es decir, que este Operador Logistico (OPL) es quien importa los
equipos, nacionaliza, prepara y los distribuye a cada punto.

Cuando el lote comercial arriba al OPL, el area de Logistica Movil solicita el envio
de las muestras comerciales para validar que cuente con las caracteristicas técnicas
negociadas por la Gerencia de Terminales. Este informe lo realiza la Jefatura de
Soporte Técnico Movil.

Una vez emitido el informe técnico aprobando el lote comercial, la Gerencia de
Terminales lo libera especificando la cantidad, gama, modelo, marca y seed stock.
La Gerencia de Ventas asigna el lote y da las directrices de como distribuir.

El area de Logistica Mévil ejecuta la distribucion, a través del OPL.

10. Finalmente llega a la Bodega o Punto de venta (POS en inglés Point Of Sale).
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CAPITULO IV

Analisis de los procesos de Logistica Movil

El objetivo de este capitulo es presentar la estructura orgéanica y funcional de la
Gerencia Nacional Financiera, la Jefatura de Logistica y el &rea donde se aplicara el
estudio, Logistica Movil. Para conseguir este objetivo se incursionara en temas como la
cultura del area; los sistemas de formalizacion y transaccionales que utiliza, y todo el
proceso integral del area.

Se realizara un andlisis de los tiempos que toma el area de Logistica Movil en el
proceso de envio de muestras comerciales para la liberacién del lote comercial y las
primeras distribuciones. Adicionalmente, se analizara un caso con el que se pretende
cumplir los objetivos planteados en la tesis y se aplicard una encuesta con el fin de
extrapolar la informacion.

En base al caso expuesto y a la ejecucion de la encuesta se pretende evidenciar el
problema que es la demora en la distribucion y recojo de dispositivos mdviles. Se realizo
una entrevista a expertos con el fin de ejecutar el principio de Pareto; se aplico la técnica
de los cinco “porqués” para determinar el plan de accion a ejecutarse. El resultado de este

ejercicio sera parte de las recomendaciones y conclusiones.

4. Analisis de las operaciones de la Jefatura de Logistica y Bodegas.
Para enmarcarse en las Operaciones de la Jefatura de Logistica y Bodegas, es
importante describir la estructura jerarquica de la Gerencia Nacional de Finanzas y

Administracion, ya que aquella es parte de esta Gerencia.

4.1 Organigrama funcional de la Gerencia Nacional de Finanzas y

Administracién.

La informacion mencionada fue tomada del Reglamento Organico Funcional de
la Corporacién. La Gerencia Nacional de Finanzas y Administracion esta liderada por un
Gerente Nacional, quien reporta al Gerente General de CNT EP. Entre sus

responsabilidades esta la de apalancar las decisiones de la administracion, a traves de la
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generacion de la informacion veraz y relevante sobre la posicion financiera y econdémica de
la empresa. Dentro de esta Gerencia Nacional se encuentra la Gerencia de Abastecimientos.

La Gerencia de Abastecimiento esta liderada por un gerente que reporta a la
Gerencia Nacional de Finanzas y Administracion. Su responsabilidad es emitir las politicas
y normas para la formulacion, elaboracion, consolidacion y ejecucion del Plan Anual de
Contrataciones (PAC), alineadas a la Ley Organica (LOSNCP);asi como para la ejecucion
delos procesos de compra y administracion de la cadena de abastecimiento de la empresa a
nivel nacional*®

Areas de Dependencia.- Esta gerencia esta conformada por:

1. Jefatura de Administracion del PAC y Control Precontractual
2. Jefatura de Gestién de Compras

3. Jefatura de Homologacion de Materiales, y Calidad y Compras
4. Jefatura de Logistica y Bodegas

En la Figura 9 se resume lo mencionado anteriormente:

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL CNT EP
NIVEL 3
GERENCIA NACIONAL

DE FINANZAS Y ADMINISTRACION

COACTIVAS ANALISIS DE GESTION

Estructura Omganizacional CNT EP

COSTOS Y
EVALUACION DE ABASTECIMIENTO ADMINISTRATIVA
PROYECTOS

[

CONTABILMAD

TEEORERIA
RECALDACION,
CARTERA ¥
COBRANZAS

ADMINISTRACION
ANALIZIS DE COSTOS DEL FAC ¥ CONTROL SERVICMIE GENERALES
PRECONTRACTUAL

CONTROL Y
EVALUACION DE GESTION DE COMPRAS MANTENIMIENTO
PROYECTOE EDIFICIS

HOMOLOGACION DE "
MATERIALES ¥ CALIDAD GLUROS
DE COMPRAS

LOGISTICA ¥ BODEGAS SEGURIDAD ¥ VIGILANCIA

ACTIVOE FIJOS

Juint

Figura 9. Organico Funcional de la Gerencia Nacional de Finanzas y Administracion
Fuente. Intranet (pagina interna de la CNT. EP.)

“http://intranet/default.aspx, pagina interna de la CNT EP consultada 03 de junio del 2014.
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4.2. Jefatura de Logistica y Bodegas

El area de Logistica y Bodegas estara liderada por un Jefe de Area, el mismo que
reporta a la Gerencia de Abastecimientos. Su responsabilidad es administrar los centros de
distribucion de Quito y Guayaquil; gestionar el stocks de las bodegas provinciales a nivel
nacional, y elaborar politicas, instructivos y procedimientos para la administracién de
inventarios, logistica y bodegas a nivel nacional. Estas acciones deben estar encaminadas a
asegurar un manejo efectivo y la disponibilidad oportuna de los materiales con un nivel
satisfactorio de abastecimiento a nivel nacional; asi como administrarlos contratos con el
operador logistico externo de telefonia movil para abastecer los canales de ventas de

productos de acuerdo a la necesidad del negocio.

Dado que el presente trabajo versa sobre el analisis de la situacién de logistica y
distribucion del segmento mévil de CNT EP, es importante indicar que existe un Area

Logistica Movil que se encuentra dentro de la Jefatura antes descrita.

4.3 Area de Logistica Movil.

A continuacion se enumera las actividades del area en la que se centra el caso de estudio:

1. Realizar la distribucion y logistica de bienes y materiales mdviles a las bodegas y
puntos de nivel nacional.

2. Elaborar, actualizar y desplegar politicas, instructivos y procedimientos para la
administracion de inventarios, logistica y bodegas a nivel nacional.

3. Administrar el inventario y los Centros de Distribucion (Operador Logistico),
conforme a la normativa vigente.

4. Gestionar los stocks de materiales equipos terminales, sim cards y tarjetas prepago
de las bodegas y puntos a nivel nacional.

5. Contratar los servicios logisticos que se requieran para la ejecucion de actividades
de transporte de los bienes y materiales de operacion, asi como coordinar, seguros y
demas condiciones logisticas.

6. Analizar los niveles de inventario de los materiales y bienes de operacion de los

centros de distribucion y de las bodegas técnicas, con el objetivo de determinar el
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inicio de los procesos de contratacion.

7. Administrar las actividades logisticas relacionadas con los operadores logisticos
contratados.

8. Coordinar o ejecutar el abastecimiento de equipos terminales, tarjetas prepago y sim
cards a los puntos de presencia, de acuerdo a las necesidades del negocio.

9. Realizar la activacion, y entrega de pines virtuales y tarjetas prepago a los
distribuidores autorizados.

10. En coordinacion con el Operador Logistico, determinar la produccion de Sim cards
para planes prepago y post pago, en base a la planificacion del negocio.

11. Retroalimentar al Operador Logistico los pines asignados en las plataformas.

4.3.1Formalizacion

El area de Logistica M6vil posee manuales e instructivos de trabajo en el cual se
detalla las actividades inherentes del &rea, y es responsabilidad de los empleados conocerlas
y cumplirlas.

4.3.2 Cultura del area

La cultura del area de Logistica Movil se fundamenta en el trabajo en equipo, con la
caracteristica primordial de minuciosidad tratando de impulsar la filosofia de “cero

errores”.

El trabajo en equipo es importante porque cada analista tiene asignado puntos de venta
(POS) o bodegas a las cuales atiende con el despacho de equipos diarios, contribuyendo
organizadamente para el cumplimiento de todos los requerimientos delos clientes internos.
El area hace uso de procesos definidos para que cada analista ejecute sus actividades

eficientemente, dentro de las cuales se puede enumerar las siguientes:

e Distribucion de equipos en base al rankeo.
e Distribucidn por pedido puntual.

e Distribucién reabastecimiento automatico.
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La comunicacion entre los analista de Logistica Mavil y el Jefe es directa, es decir, que
los analistas pueden acercarse al responsable y emitir sus puntos de vista. En cuanto a la
distribucion y disefio que tiene el area, los modulares son bajos y sin puertas lo cual facilita

la comunicacion, razon por la cual se podria decir que no existen barreras fisicas.

El area cuenta con personal calificado y esto se evidencia en el hecho de que todos los
analistas son egresados en Ingenieria Comercial o Finanzas, lo que podria garantizar un

servicio de calidad.

La edad del personal oscila entre los 20 a 38 afios, es decir relativamente joven lo que

influye de manera positiva en el dinamismo de los procesos.

4.3.3 Sistemas de informacion

El sistema de informacion que mantienen para su operacién es el Sistema
Informéatico ERP SAP, cuyas siglas significan Enterprise Resource Planning (Planificacion
de los Recursos de la Empresa, en espafiol) y se constituye en una arquitectura de software
que facilita e integra la informacion entre las funciones de logistica, finanzas y recursos
humanos de la CNT EP.

El Inpowered es una herramienta del Operador Logistico (Brightstar) y que, por el
momento, permite un reabastecimiento automatico y que serd remplazada para el afio 2014
por el CBP, herramienta de planificacion basada en consumo y que se encuentra dentro del
maédulo MM del sistema ERP SAP.

Clientes internos

Los clientes internos del area son:
Comercio Exterior

Gerencia de Ventas

Gerencia de Terminales

Soporte Técnico Mavil
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4.4 Procesos moviles

Con el fin de determinar el plan general de actividades al 2013 del area de Logistica

Movil, se detalla las actividades que tienen a su cargo:

1. Creacion de bodegas para puntos de venta de los canales directos.

2. Cambio de responsable de la bodega del canal directo.

3. Realizar el ingreso de los bienes y/o materiales al centro de distribucion de
tecnologia mavil (OPL).

Preparacién de productos pre activados (sim cards-terminales).

Salida de bienes y/o materiales de los puntos de venta.

Logistica inversa de los canales directos a la bodega del operador logistico.

N oo a &~

Distribucion e ingreso de bienes y/o materiales de telefonia mdvil a los puntos de

venta, canales o bodegas del canal directo.

8. Recepcion, preactivacion y distribucion de sim cards de telefonia movil para el
canal directo.

9. Cierre o eliminacion de las bodegas del canal directo.

4.4.1 Analisis de los procesos del area de Logistica Mdvil de la CNT EP.

A continuacion se detallan los procesos del area:

1. Creacion de bodegas para puntos de venta de los canales directos.
Descripcion del Proceso.

Los jefes de los canales directos son los responsables de solicitar la creacion delas
bodegas, mediante un formulario que debe pasar por la revision de la Gerencia de Ventas.
Una vez realizada la revision se remite a la Jefatura de Logistica y Bodega (Logistica
Movil) la cual hace una verificacion de los datos y solicita a Service Desk la creacion de la
bodega en el sistema informéatico Open Smart Flex y solicita la creacion de la bodega de
despacho al OPL, a la par se realiza la creacién de la bodega en el ERP SAP al area
contable. Posteriormente, se notifica al area requirente la creacion de la bodega con los

respectivos codigos.
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Logistica Mavil actualiza la base de datos del responsable de bodega y los cddigos.
Los jefes de los canales directos deben solicitar la asignacion de roles y perfiles para los
responsables a Service Desk.

Logistica Movil valida los roles del responsable de bodega y, finalmente, Service
Desk notifica la creacion de los roles solicitados.

Revisar el flujo del procesoen elAnexo 1.1

2. Cambio de responsable de la bodega del canal directo.

Descripcion del proceso.

Los jefes de los canales directos deben realizar la solicitud de cambio de
responsable de bodega, mediante un formulario que debe pasar por la revision de la
Gerencia Financiera. Esta realiza la toma fisica para el cambio de responsable de la bodega
para lo cual deben ejecutar un acta de tomas fisicas y diferencias, realizar los ajustes
necesarios al inventario y posteriormente autorizar el cambio de responsable.

Los jefes de los canales directos solicitan a Service Desk el retiro de accesos, roles y
perfiles para el custodio salientey solicitan accesos, roles y perfiles a Service Desk para el
nuevo custodio de bodega. Este cambio es notificado al area de Logistica Mavil con el fin
de actualizar la base de datos.

Revisar el flujo del proceso en el Anexo 1.2

3. Ingreso de los bienes y/o materiales al Centro de Distribucion (CD) de
tecnologia movil al OPL.
Descripcion del Proceso.

Cabe mencionar que, en esta actividad, el iniciador es el OPL, ya que recibe
fisicamente los bienes y/o materiales en el Centro de Distribucion.

Al mismo tiempo, la Jefatura de Gestion de Compras, a través de Comercio
Exterior, es quien liquida la importacion pagando los gastos de nacionalizacion de los
proveedores. EI momento que ejecutan este proceso se ingresa las series, unidades y
cantidades de la orden de compra al Centro de Virtual de Importacion (CDO01), es aqui

cuando se ingresa el valor contable de los equipos. Posteriormente, Logistica y Bodegas
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ingresan al Centro de Distribucion Movil (CDO03), es decir regulariza la recepcion fisica de
los equipos que recibio el OPL.

El OPL debe enviar muestras comerciales para que el departamento de Soporte
Técnico Mavil verifique los parametros técnicos negociados por la Gerencia de Terminales.

Revisar el flujo del proceso en el Anexo 1.3

4. Preparacion de productos preactivados(Sim cards-terminales)
Descripcion del Proceso

Es importante definir que un equipo preactivado comprende la vinculacion de un
equipo (IMEI), con una Sim (ICC) y un namero telefonico, listo para que el cliente final
pueda hacer uso de su equipo y el servicio. Adicionalmente, se comercializan Unicamente
Sim cards que se encuentran vinculadas a un plan comercial.

Los equipos preactivados y sim cards con planes comerciales especiales se los
prepara bajo requerimiento explicito de la Gerencia de Gestion de Ventas, con un minimo
de ocho dias de anticipacién por cada lote comercial de 5.000.

Con esta informacion, Logistica Movil solicitard al OPL que realice la carga de sims
y/0 equipos a preactivar a la bodega de preactivados de Open Smartflex.

Una vez realizada la carga, Logistica Movil solicitard a Service Desk se realice la
preactivacion, de acuerdo a la informacion indicada previamente por la Gerencia de Ventas.
Service Desk confirmara la preactivacion de equipos y remitira la ubicacién del archivo de
preactivacion.

Logistica Mavil remitira dicho archivo y comunicara la preactivacién de equipos al
OPL para que realice su proceso de producciéon y etiquetado, asi como el cambio de cdodigo
de material de pospago a preactivados (sims y/o equipos) en el sistema ERP SAP.

Se deberé verificar en cada caso la capacidad de produccion del OPL, a fin de que,
de ser necesario, se comunique al area requirente para la planificacion de sus actividades.

En cuanto a los despachos de equipos preactivados, se realizardn conforme
instrucciones de la Gerencia de Ventas y de acuerdo al procedimiento para la distribucion
de bienes y/o materiales de telefonia movil a las bodegas de los canales directos.

Revisar el flujo del proceso en el Anexo 1.4
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5. Salida de bienes y/o materiales de los puntos de venta

Descripcion del proceso

El iniciador de este proceso es la Gerencia de Ventas. Los ejecutivos de servicio al
cliente y ventas, luego de asesorar al cliente en cuanto al plan (pospago o prepago) y al tipo
de equipo, ejecutan la activacion y generan la factura. Con este documento, el responsable
de bodega entrega al cliente el equipo y a la par registra la salida de la series (IMEI o
ICCID), mediante la herramienta informatica ERP SAP, imprimen y legalizan el
documento de salida de bienes y/o materiales de los puntos de venta.

El responsable de bodegas debe archivarlos documentos y supervisar que los
movimientos por salida de mercancias sean consistentes con las facturas de ventas emitidas.

Revisar el flujo del proceso en el Anexo 5

6. Logistica inversa de canales directos a la bodega del OPL

Flujo del proceso

‘LOGiSTICA INVERSA DE CANALES DIRECTOS A LA BODEGA DEL OPERADOR LOGISTICO

JEFATURA DE LOGISTICA Y
BODEGA/LOGISTICA MOVIL OPERADOR LOGISITCO

v Registrar entrada de mercancias
en el sistema informético con tipo
| A _ de movimiento CONTROL DE
Validar y auicrizar el tipo CALIDAD ATERTR
de registro en el sistema ¥ INFOMATICA
infarmétice ERRARIENTR Regisirar en el taso de equipos
INFOMATICA PREPAGO el fraspasc a i
POSPAGD INFOMATICA
A;ipx 2.

w‘)rme?

NO

/\ Reagistrar el cambio de tipo
de movimiento de
?
Es SCRAP? O—M CONTROL DE CALIDAD
a LIBRE UTILIZACION TR

DISTRIBUCION DE

I

BIENES Y/O
l MATERIALES

Registrar el traslado de
mercancias a la Bodega de
SCRAP del sistema informatico

RHTER TR
INFOMATICA

Figura 10. Flujo del proceso logistica inversa de canales directos a la bodega del OPL
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Descripcion del proceso

En la figura 10 se grafica el flujo del proceso de la logistica inversa (recojo), la cual
es solicitada por el canal directo a la Jefatura de Logistica y Bodegas para su autorizacion.
Para el caso de recojo de equipos sellados se utilizara el formato A y en el caso de equipos
abiertos, el formato B adjuntado el informe técnico correspondiente. Los documentos
escaneados, con las firmas de respaldo, deben enviarse escaneados al correo electrénico
logistica.movil@cnt.gob.ecadjuntado los formatos en archivo Excel.

Los equipos a ser recogidos no deberan estar atados a numeros de clientes y
tampoco deberan tener asociadas facturas. Es responsabilidad de los asesores de servicio al
cliente y ventas verificar que se cumpla la normativa de tramite de devoluciones de
equipos.

Logistica Mdvil solicita al OPL que ejecute el recojo de los equipos y verifica que,
en el sistema Open Smartflex, los equipos se encuentren “libres/disponibles”,
desempaquetados y en propiedad de la empresa. En el caso que no se encuentren en las
condiciones indicadas, se gestionara con Service desk y en las instancias que corresponden.

El OPL registrara el nimero del pedido de traslado en la guia de remision utilizada
para el recojo y registrara entrada de mercancias en el sistema informéatico ERP SAP, con
tipo de movimiento control de calidad. Se registrard en el caso de los equipos prepago
realicen un traspaso a pospago; si los equipos ya son pospago, no realiza ningun tramite
adicional.

El OPL verifica si el equipo se encuentra conforme y registra el cambio de tipo de
movimiento de control de calidad “a libre utilizacion”. Si ese fuera el caso, el equipo estaria
listo para volver a distribuirse y empezar la actividad de distribucién de bienes o materiales.

En caso de que el equipo no esté conforme, el OPL registra el traslado de
mercancias a la bodega de scrap® del sistema informatico ERP SAP. Logistica Movil
revisard previamente que los materiales consten en los registros de entrada ERP SAP en el
Punto de venta que corresponda. Para el caso de los materiales devueltos por el cliente, se

solicitara el reingreso de material al POS a la Jefatura de Contabilidad.

* «“Son equipos que han pasado por revision del servicio técnico y que se determina que son irreparables”,
tomado de la Norma de Servicio Técnico de la CNT EP.
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Posterior al recojo, los responsables de bodega registraran la salida de mercancias
en forma inmediata de los equipos.

El OPL debe incluir en el reporte de devoluciones, entre otra informacion, el tipo de
no conformidad de los equipos devueltos y la recomendacion si debe registrarse como scrap
o control de calidad.

Logistica Movil revisa mensualmente los materiales que se encuentran en control de

calidad para registrar el movimiento como scrap o libre utilizacion.

7. Distribucidn e ingreso de bienes y/o materiales de telefonia mévil a los puntos

de venta, canales o bodegas del canal directo.
Descripcion del proceso

La Gerencia de Gestion de Ventas, a través de la Jefatura de Ventas, emite la directriz
de como proceder en la distribucion de los equipos, que puede ser por pedido puntual o
reabastecimiento automatico, segun el “Rankeo de las agencias”.

1. El Area de Logistica Movil verifica el tipo de abastecimiento. Si es
reabastecimiento automatico, valida y analiza el sugerido de despacho emitido por
el sistema informéatico ERP SAP, y notifica el sugerido de despacho al OPL, quién
prepara el pedido y registra el traslado en el sistema informatico ERP SAP.

2. El Area de Logistica Movil libera el pedido y registra la salida en el sistema
informatico ERP SAP.

3. ElI OPL despacha el pedido a los diferentes puntos de venta, y entrega
mensualmente la salida de materiales y la guia de remision suscrita por el
bodeguero.

4. Finalmente, ingresan los bienes y/o materiales de telefonia mévil a los puntos de
venta (canal directo).

Si no es por reabastecimiento automatico, el responsable de bodega debe remitir el
formato de la solicitud de pedido al area de Logistica Mavil, que verifica stock y procede
con lo estipulado en los numerales 2 al 4.

Es importante indicar que las solicitudes de traslado (pedidos) deberan realizarse
diariamente, hasta las 13:00, para que el despacho o distribucién se ejecute en 24 horas, a

excepcion de las Islas Galapagos que llegan en 72 horas.
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En la figura 11 se detalla el flujo del proceso

DISTRIBUCION DE BIENES Y/O MATERIALES A LAS BODEGAS DE LOS PUNTOS DE VENTAS PARA EL CANAL DIRECTO
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Figura 11. Flujo del proceso distribucion e ingreso de bienes y/o materiales de telefonia movil

8. Recepcidn, preactivacion y distribucion de sim cards de telefonia movil para el
canal directo
Descripcion del proceso
En esta actividad el iniciador es el OPL ya que recibe, verifica y notifica el ingreso
delos sim cards en el Centro de Distribucion. La Jefatura de Logistica y Bodega autoriza el
ingreso en el ERP SAP y el OPL ingresa los SIM CARDS en el ERP SAP
1. Jefatura de Logistica y Bodega y/o Logistica Mdvil carga LOTES de SIM CARDS
conforme a la necesidad comercial, si son sim card para prepago solicita a
SERVIDESK la pre-activacion, quienes realizan y notifican la pre-activacion de la
peticion
2. Jefatura de Logistica y Bodega y/o Logistica Movil notifica via e-mail los lotes de
sim cards cargados en el sistema informatico OPEN SMART FLEX.
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3. El OPL prepara y produce las sim cards del lote comercial.

4. Jefatura de Logistica y Bodega y/o Logistica Mavil notifica el sugerido de despacho
emitido por el ERP SAP, el OPL prepara el pedido en base al sugerido y registrar el
pedido de traslado en ERP SAP.

5. Jefatura de Logistica y Bodega y/o Logistica Mavil libera el pedido

6. OPL Registrar la salida de los sim cards en el ERP SAP y despacha el pedido a los
diferentes puntos de venta.

7. Finalmente ingresan los sim carda los POS (canal directo).

Para el caso de sim cards pospago procede excluyendo lo establecido en el numeral 1.

Flujo del Proceso revisar Anexo 1.8
9 Cierre o eliminacion de bodegas canal directo

Descripcion del Proceso

Los Jefes de los Canales directos son los responsables de solicitar la eliminacion o
cierre de bodega mediante el formato establecido que debe pasar por la revision de la
Gerencia de Ventas, una vez realizada la revision se remite a la Gerencia Financiera para lo
cual deben ejecutar acta de tomas fisicas y diferencias, realizar los ajustes necesarios al
inventario, envia el listado de equipos terminales y autorizacidn de recojo de equipos.

Los Jefes de los Canales directos llenan el formulario de recojo y en coordinacion
con la Jefatura de Logistica y Bodega y/o Logistica Movil y se procede a registrar los
movimientos de devolucion en la herramienta informatica ERP SAP, realizar el bloqueo de
los usuarios y el cierre de la bodega y notificar a las areas involucradas. Finalmente la
Gerencia Financiera realizar un acta de cierre de bodega.

Flujo del Proceso revisar Anexo 1.9

4.5. Inventarios

4.5.1. Productos

Los productos que despacha Brightstar con respecto al segmento maévil son:

e Sim cards en formato de 2FF, 3FF y 4 FF preactivadas y pospago
e Equipos pospago
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e Equipos prepago

e CNT KIT (equipo con beneficios especiales en prepago)
e Mobdems

e Accesorios

e Bases fijas

e Tablets

4.5.2. Gestion de Inventarios

El manejo de inventario esta a cango del responsable de bodega de punto de venta a
través de un sistema creado y administrado por el OPL durante el afio
2013(INPOWERED).

Con el OPL (Brightstar), se pretendia:

e Tener un proceso mas agil que permita un reabastecimiento automatizado, dando
respuesta a la demanda, evitando faltantes (quiebres de stock).

e Inventarios promedio mas bajos, por tanto menos exposicion a obsolescencia
(descuentos y bloqueos de ventas).

e Los pedidos son solicitados por los responsables de bodegas los mismos que
receptan los items en el sistema contable ERP SAP, sistema que es de propiedad de
la CNT, paralelamente también utilizan INPOWERED, sistema que permite el
reabastecimiento automatico ya que al actualizar las entradas y salidas del OPL
envia los nuevos pedidos sin tener que esperar a la solicitud manual del responsable

de bodega.

4.5.3. Programacion de Inventarios

El método que se utiliza para tratamiento de inventarios es el de Primeras Entradas.
Primeras Salidas (PEPS), mediante el cual se considera que los terminales que primero
ingresaron a bodega seran los primeros en ser despachados al momento de llegar la orden

de pedido.
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Para el despacho de los equipos se toma en cuenta, siempre la fecha de orden de
compra, es decir si existen dos 6rdenes de compras con el mismo modelo, se empezara
despachando el lote de equipos que tengan mayor edad en bodega, esto minimizaré la

obsolescencia.

Cada punto de venta tiene un nimero de bodega de despacho, el mismo que estara

atado a su punto de establecimiento y de vendedores.

4.6. Analisis del caso
La Hipdtesis planteada en este estudio fue: Si el proceso de logistica inversa se
realiza periédicamente se podria minimizar en los puntos de venta de la Corporacion

Nacional de Telecomunicaciones el riesgo de obsolescencia de los equipos moviles.

En base a la hipdtesis planteada es preciso analizar el caso de una de las 189
bodegas directas existentes, con el fin de determinar qué tan efectivo es realizar la logistica
inversa en el momento adecuado.

Para analizar el caso se ha utilizado el método Harvard de Analisis de Casos en el
cual se describe un suceso real de interés profesional, de una complejidad limitada tomando

en cuenta los elementos de la realidad “temporal, local o financiera”*.

4.6.1 Analisis de la bodega El Quinche

El punto de venta escogido es la bodega 8073 de la agencia El Quinche, esta bodega
esta catalogada dentro del “Rankeo de Agencias “como nivel 3 (CIS que presentan
Unicamente ventas en prepago con equipos de gama media, baja y muy baja).

La fecha de apertura de esta bodega movil fue en 05 de abril del 2012, el area de
esta agencia es de 16 metros cuadrados, el promedio de clientes que se atiende es de 52
diarios y unicamente 4 son clientes con requerimientos moviles.

La Agencia se encuentra ubicada en las calles: Panamericana Norte S2-158 y
Mariscal Sucre Frente al Cementerio.

Localidades cerca de la Agencia

*http://www.buenastareas.com/ensayos/Metodo-Harvard/52426016.html, consulta: 20 de septiembre de 2014
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e La Junta Parroquial el Quinche

e El colegio Cardenal de la Torre.

e Escuela Pio Jaramillo Alvarado.

e Escuela Cristo Rey.

e Colegio y Escuela Pensionado Iberoamericano.
e Convento de los Padres Oblatos.

e Banco Pichincha.

e Empresa Eléctrica.

e Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de julio.
e Cooperativa Nuevo Ambato.

e Serviamos.

e Tenencia Politica.

e Registro Civil.

e Policia.

4.6.2. Ventas de equipos moéviles bodega El Quinche

Venta 2013 bodega El Quinche

MUY BAJA
2%

Figura 12. Ventas de equipos moviles bodega El Quinche
Fuente ERP SAP 2013
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De la figura 12 se desprende que durante el afio del 2013se generd una venta total
de 50 dispositivos moviles dentro de la composicidn se evidencia que el 76 % de las ventas

se generaron en la gama baja, media y alta, es decir con un rango de US $51 a $ 370.

El mercado objetivo al que estd enfocada la agencia Quinche es gente de la misma
localidad, més direccionado en telefonia fija e internet fijo, en cuanto a telefonia movil el
plan que adquieren los clientes es el minimo de US $9,99 con equipos gama baja, media, y

alta.

Con fecha 12 de septiembre del 2013 el responsable de la bodega informa que en
este punto de venta se tiene un inventario de 14 equipos BlackBerry de varios modelos los
cuales constan en la tabla 3 y se detallan a continuacion:

Total
TIENDA BB/9790 | BB/9800 | BB/9810 | BB/9860 | BB/9900
general
8073 - CISEL
3 3 3 2 3 14
QUINCHE

Tabla 3. Inventario BlackBerry bodega El Quinche

Estos equipos fueron recibidos por la Bodega 8073, El Quinche, el 28 de diciembre
del 2012, mientras que en el Centro de Distribucion el inventario de los equipos BlackBerry
era el siguiente tal y como se presenta en la Tabla 4

MODELO CANTIDAD

BLACKBERRY 8120 NEGRO 1
BLACKBERRY 8310 NEGRO
BLACKBERRY 8900 NEGRO
BLACKBERRY 9320 NEGRO 433
BLACKBERRY 9360 NEGRO 1
BLACKBERRY Z-10 NEGRO 8

FECHA 13 DE SEPTIEMBRE 2013

Tabla 4. Inventario Blackberry Centro de Distribucion
Fuente: ERP SAP2013

Del cuadro anterior se evidencia que practicamente existio una ruptura de stock en
el Centro de Distribucion.

Con fecha 12 de septiembre la bodega 8018 de la agencia San Cristdbal solicita el
despacho de 6 equipos Black Berry 9900 y 3 equipos Blackberry 9790, entre otros. La
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agencia San Cristdbal recibe la siguiente respuesta del area de Logistica Movil representada

en la tabla 5.
BODEGA MODELO TIPO CANTIDAD OBSERVACIONES
8018 9900 POSPAGO 6 NO HAY INVENTARIO
8018 Z10 POSPAGO 12 CANAL NO TIENE ASIGNACION
8018 9790 POSPAGO 3 SE DESPACHA SOLO 1 QUE HAY EN INVENTARIO

A pesar que en esa fecha la logistica inversa (recojo) estaba suspendida, se solicita

Tabla 5. Respuesta a solicitud de pedido bodega San Cristdbal

el recojo inmediato de los dispositivos que poseia la bodega 8073(El Quinche) con el fin de

poder atender el pedido realizado por la bodega8018 San Cristobal.

El recojo fue realizado el 13 de noviembre del 2013, es decir 62 dias después de

autorizado el recojo. Los equipos solicitados nunca llegaron a San Cristobal y la venta no se

efectivizd, debido a que los clientes no podian esperar 2 meses para la entrega. Los equipos

se volvieron a despachar en las siguientes fechas a las bodegas detalladas a continuacién en

la tabla 6:

FECHANUEVO €IS NUEVO EMBARQUE SERIE DESCRIPCION
DESPACHO DESPACHO
01/15/2014 7373 50178694 354730050870488| BLACKBERRY 9790 POSPAGO
03/20/2014 6943 $50182118 355465042790242| BLACKBERRY 9800 POSPAGO
03/20/2014 6943 $50182118 356200040061075| BLACKBERRY 9800 POSPAGO
03/19/2014 91 $50181962 356200040057594| BLACKBERRY 9800 POSPAGO
01/24/2014 7965 $50179342 357694046408752| BLACKBERRY 9810 POSPAGO
02/05/2014 7935 550180124 357694046408810| BLACKBERRY 9810 POSPAGO
01/09/2014 7993 $50178000 357694046411160| BLACKBERRY 9810 POSPAGO

N/A N/A N/A 357826044521992| BLACKBERRY 9860 TOUCH POSPAGO AC
01/22/2014 7995 $50179080 357826044924386| BLACKBERRY 9860 TOUCH POSPAGO AC
01/30/2014 8223 $50179800 359683044293363| BLACKBERRY 9900 POSPAGO AC

N/A N/A N/A 359683045472875| BLACKBERRY 9900 POSPAGO AC
01/29/2014 8206 $50179707 359683045469525| BLACKBERRY 9900 POSPAGO AC

Tabla 6. Nueva Distribucidn equipos Blackberry
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En la tabla 7 se indica el estatus actual de los equipos y/o fecha en la que se generd la

venta:

8073 BLACKBERRY 9790 POSPAGO 354730050870488 7966 16/01/2014 13:14
8073 BLACKBERRY 9800 POSPAGO 355465042790242 6943 24/08/2014 15:55
8073 BLACKBERRY 9800 POSPAGO 356200040061075 6943 no se ha vendido
8073 BLACKBERRY 9810 POSPAGO 357694046408752 7965 14/03/2014 14:57
8073 BLACKBERRY 9810 POSPAGO 357694046408810 7935 01/07/2014 0:00
8073 BLACKBERRY 9860 POSPAGO 357826044521992 8073 no se ha vendido
8073 BLACKBERRY 9860 POSPAGO 357826044924386 7995 no se ha vendido
8073 BLACKBERRY 9900 POSPAGO 359683044293363 8223 21/05/2014 11:14
8073 BLACKBERRY 9900 POSPAGO 359683045472875 8073 18/09/2013

8073 BLACKBERRY 9900 POSPAGO 359683045469525 8026 no se ha vendido

Tabla 7. Venta/Estatus actual equipos Blackberry

Analizando los datos antes descritos es importante reflexionar:

Si la bodega 8073 El Quinche estaba catalogada como bodega de nivel 3, nunca
debieron distribuirse los equipos Blackberry; mas ain si el precio del Blackberry 9790 era
de US $599,99 y del 9900 era de US $684,32, sin embargo por cualquier decision que se
haya ejecutado esa distribucion, el error debia ser corregido a tiempo.

Los equipos en esta bodega pasaron sin movimiento durante 320 dias, y es cuando
existié demanda de otra bodega se plantea una logistica inversa.

Cabe mencionar que el proceso de recojo o logistica inversa demoré 62 dias, si esos
equipos hubieran estado en el Centro de Distribucion. La solicitud de la bodega de San
Cristébal hubiera llegado en 72 horas que es el tiempo que se tiene estipulado para la
entrega en las Islas Galapagos.

Al analizar el caso de esta bodega, se evidencia que los procesos operativos del area
de Logistica y Bodega impactan en la gestion de ventas de telefonos moviles y
concomitantemente al nivel de obsolescencia debido a que el tiempo que tom¢ la logistica
inversa fue de62 dias.

En este caso se evidencia que si se hubiera planteado un recojo a tiempo de los
equipos Blackberry, éstos no hubieran caido en obsolescencia, es decir que con esto se
ratifica la hipotesis planteada que si el proceso de logistica inversa se realiza
periodicamente se podria minimizar en los puntos de venta de la CNT EP, el riesgo de

obsolescencia de los equipos mdviles.
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No obstante con el fin de extrapolar la informacion a continuacion se analiza otro

modelo de equipo.

4.7. Nivel de obsolescencia Huawei Honor

En la figura 13 se presenta el nivel de obsolescencia del equipo Huawei Honor.

Nivel de Obsolescencia Huawei
Honor
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& & & & & &
¥ e
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Figura 13. Nivel de obsolescencia Huawei Honor
Fuente: SAP EP Anexo 3 Tabla Huawei Honor

El dispositivo movil a ser analizado tiene un precio de venta al pablico de US $431,
50, es un equipo smartphone por sus caracteristicas y precio es un equipo gama alta.

El total de equipos analizados son 74 de los cuales 72 han caido en obsolescencia
con un rangode190a 678 dias.

Refiérase al Anexo 3 donde se evidencia que 30 equipos fueron distribuidos, el21 de
noviembre del 2012, esta situacién se da normalmente cuando se ejecuta un llenado de

canal.
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A continuacion en la Tabla 8 se visualiza el inventario en unidades y el rankeo de

las agencias:
NIVEL EN EL NIVEL EN EL| NIVEL EN EL|
AGENCIA RANKEO AGENCIA RANKEO AGENCIA RANKEO

Ag. Macara 3 Ag. Solanda 3 Ag. Atacames 3
Ag. Vinces 3 Ag. El Angel 3 Ag. Palora 3
Ag. Alamor 3 Ag. Saraguro 3 Ag. Celica 3
Ag. Izamba 3 Ag. Tulcan 3 Ag. El Carmen 3
Ag. Charapot6 3 Ag. ELPANGUI 3 Ag. Nobol 3
Ag. Guaranda 3 Ag. Cariamanga 3 Agenc La Troncal 3
Ag. Quevedo 3 Ag. El Tambo 3 Ag. Valencia 3
Ag. Empalme 3 Ag. Sangolqui 3 Ag. Guamani 3
Ag Muisne 3 Ag. Balzar 3 Ag. El Guabo 3
Ag Montecristi 3 Ag. Ventanas 3 Ag. Calderon 3
Ag. Catacocha 3 Ag. Mocache 3 Ag. Quinche 3
Ag. Playas 3 Agenc Huaquillas 3 Ag. Conocoto 3

Ag. Vivaldi 1

Tabla 8. Distribucion de Huawei Honor por Agencias

De las 37 agencias a las que cuales se distribuyeron el dispositivo analizado solo
una se encuentra en el nivel 1 del “Rankeo de Agencias”, es decir solo la agencia Vivaldi
estaba contemplada para recibir el equipo gama alta. A las restantes agencias no debieron
despachar este modelo ya que se encontraban en el nivel 3.

De igual forma, reflexionando sobre el tema de la minimizacion de obsolescencia, si
por cualquier decision incorrecta se distribuyo el equipo Huawei Honor a agencias que no
debian recibir, el ejecutar una logistica inversa periddica hubiera contribuido a la rotacién
del equipo y por ende a bajar el nivel de obsolescencia en los puntos de venta.

4.8. Andlisis de la distribucion y preparacion de los equipos (materia

prima a producto terminado)

Con fecha27 de febrero del2013 arribaron a las bodegas del OPL 750dispositivos
marca LG modelo L3 (E400), el mismo dia el area de Logistica Mavil envia las muestras
comerciales a la Jefatura de Soporte Técnico Mdvil, para que se realice el informe de
homologacion, el cual es emitido dentro del tiempo estipulado con fecha4 de marzo. La
liberacion del lote comercial la realiza la Gerencia de Terminales con fecha 12 de marzo de
2013, sin embargo la primera distribucion se la realiza el 21 del mismo mes, 8 dias despueés
de su liberacion.

A continuacion en la Tabla 9 se visualiza el inventario y el status del producto:
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Fecha Marca - Modelo I\/IIDa;it;r;a Tzrr?ncz:(;tc?o Total general
12-mar-13|LG E400 745 745
13-mar-13| LG E400 745 745
14-mar-13|LG E400 745 745
15-mar-13| LG E400 745 745
16-mar-13|LG E400 745 745
17-mar-13| LG E400 745 745
18-mar-13|LG E400 745 745
19-mar-13|LG E400 745 745
20-mar-13|LG E400 745 745
21-mar-13|LG E400 431 431

Tabla 9. Stock equipo LG L3
Fuente: OPL

Con fecha 19 de marzo se evidencia que el nombre que aparece en el inventario no
es identificado por el area comercial se solicita se modifique, con fecha 22 de marzo se

insiste que modifique el nombre por el siguiente:

LG Optimus L3-E400

De lo anteriormente mencionado se concluye que desde la fecha de la liberacion, el
producto se encontr6 como materia prima hasta el 20 de marzo, eso quiere decir que, la
fuerza de ventas no podia hacer pedidos hasta que el producto conste como terminado. Por
otro lado, la primera distribucion (llenado de canal) se ejecutd 8 dias después de la
liberacion.

Adicionalmente, el nombre del modelo del equipo enviado en el archivo del stock
también afecto a la rotacion, ya que la fuerza de ventas no identificaba el modelo comercial

LG L3y por esa razdn, no realizaban pedidos
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4.9. Analisis del envio de liberacidon de muestras comerciales

En la tabla 10 se analiza 466rdenes de compra generadas el 2013 y se ha realizado una medicion en los tiempos de envio de las

muestras comerciales por parte del area de Logistica Movil a través del OPL a Soporte Técnico Movil. A continuacion se detallan las

mismas:

Fecha de
DiAS DE
llegada al DISTRIBUCI
Fecha Fecha ENVIO Fecha de | DIAS DE DIAS DE
2 zr:\lg?Err';pra z?gz: recepcion Marca Modelo Caract. Cant. CH;—;RO envio de DE Fe;ﬁ;l:ei::iu;:e Li i6n |L "“f“ ACI ollj:zeixc::r:e DISTRIB
de OC DISTRIB Muestras | MUESTR del Lote ON Distribuci6n UCION
UCION AS
10-00064-2013-004 | 25-Jan-13 | 28-Jan-13 |[Apple Iphone5 16 GB Negro 140 22/02/2013| 22/02/2013 0 13/03/2013 13/03/2013 o 21/03/2013 8
10-00064-2013-004 | 25-Jan-13 | 28-Jan-13 |Apple Iphone5 16 GB Blanco 140 22/02/2013| 22/02/2013 0 13/03/2013 13/03/2013 3] 21/03/2013 8
10-00064-2013-005 | 7-Feb-13 | 8-Feb-13 [LG LS negro 750 05/03/2013| 12/03/2013 7 14/03/2013 15/03/2013 1 01/04/2013 17
10-00064-2013-005 | 7-Feb-13 | 8-Feb-13 [LG LS negro 750 05/04/2013| 23/05/2013 48 26/05/2013 28/05/2013 2 30/05/2013 2
10-00064-2013-005 | 7-Feb-13 | 8-Feb-13 [LG L7/705 negro 750 05/03/2013| 12/03/2013 7 13/03/2013 18/03/2013 5 01/04/2013 14
10-00064-2013-005 | 7-Feb-13 | 8-Feb-13 [LG L7/705 negro 750 05/04/2013| 05/04/2013 0o 11/04/2013 16/04/2013 5 30/05/2013 44
10-00064-2013-005 | 7-Feb-13 | 8-Feb-13 [LG 4X HD /880 negro 175 05/03/2013| 06/03/2013 1 13/03/2013 18/03/2013 5 11/04/2013 24
10-00064-2013-005 | 7-Feb-13 | 8-Feb-13 |LG 14X HD /880 negro 175 05/04/2013| 05/04/2013 0 13/03/2013 18/03/2013 5 20/05/2013 63
10-00064-2013-006 | 07-feb-13 | 08-feb-13 [GEMALTO |USIM128K NANO SIM 4FF 5.000 05/03/2013| 05/03/2013 0 20/03/2013 20/03/2013 0 29/07/2013 131
10-00064-2013-006 | 7-Feb-13 | 8-Feb-13 [GEMALTO |USIM128K NANO SIM 4FF 5000 05/03/2013| 05/03/2013 0o 20/03/2013 20/03/2013 o 21/03/2013 1
10-00064-2013-007 | 12-Apr-13 | 18-Apr-13 [Blackberry |710 negro 500 15/05/2013| 17/05/2013 2 20/05/2013 25/05/2013 5 27/05/2013 2
10-00064-2013-007 | 12-Apr-13 | 18-Apr-13 [Blackberry |9320 negro 3000 30/05/2013| 31/05/2013 1 04/06/2013 05/06/2013 1 06/06/2013 1
10-00064-2013-008 | 12-Apr-13 | 26-Apr-13 |Apple Ipad mini 16GB blanco 125 28/05/2013 28/05/2013 0o 10/06/2013 11/06/2013 1 08/07/2013 27
10-00064-2013-008 | 12-Apr-13 | 26-Apr-13 [Apple ipad mini 32GB blanco 50 28/05/2013| 28/05/2013 0o 10/06/2013 11/06/2013 1 08/07/2013 27
10-00064-2013-008 | 12-Apr-13 | 26-Apr-13 |Apple ipad mini 64 GB blanco 25 28/05/2013| 28/05/2013 o 10/06/2013 11/06/2013 1 09/07/2013 28
10-00064-2013-009 | 10-May-13 | 17-May-13 [Huawei S9732 Media Pad Lite Tablet 7" aluminio-blanco 1000 28/06/2013| 02/07/2013 4 03/07/2013 09/07/2013 6 10/07/2013 1
10-00064-2013-010 | 15-May-13 | 17-May-13 [Samsung _|N7100 Galaxi Note Il 16GB Plata 300 28/06/2013| 02/07/2013 4 08/07/2013 08/07/2013 o 15/07/2013 7
10-00064-2013-010 | 15-May-13 | 17-May-13 |Samsung _[P3100 Galaxi TAB 3g 7" 16GB ne: 300 28/06/2013| 02/07/2013 4 04/07/2013 04/07/2013 0 15/07/2013 11
10-00064-2013-010 | 15-May-13 | 17-May-13 [Samsung__|19500 Galaxi S4 negro 200 28/06/2013| 02/07/2013 4 08/07/2013 09/07/2013 1 15/07/2013 6
10-00064-2013-010 | 15-May-13 | 17-May-13 [Samsung _|GT-18190L Galaxi S Il plata (Azul) 500 28/06/2013| 02/07/2013 4 15/07/2013 15/07/2013 o 18/07/2013 3
10-00064-2013-011 | 28-may-13 | 30-may-13 |GEMALTO [USIM CARD 2FF/3FF MICROSIM PLUS M2M 110.000| 25/06/2013| 25/06/2013 0 02/07/2013 29/07/2013 27 21/08/2013 23
10-00064-2013-012 | 17-jun-13 | 17-jun-13 |[VERIFONE |Vx680 WiFi/BT ATEX POS 260 24/07/2013| 26/07/2013 2 10/08/2013 12/08/2013 2 17/12/2013 127
10-00064-2013-013 | 16-jul-13 22-jul-13 |Huawei E5776s-501 Modem Mobile WiFi Smart 2.000 12/09/2013| 20/09/2013 8 24/09/2013 10/10/2013 16 14/10/2013 4
10-00064-2013-014 | 17-Jul-13 | 22-Jul-13 [Blackberry |Z10 negro 500 07/08/2013| 09/08/2013 2 12/08/2013 14/08/2013 2 15/08/2013 1
10-00064-2013-014 | 17-Jul-13 | 22-Jul-13 [Blackberry |Z10 negro 500 04/09/2013| 09/09/2013 5 09/09/2013 12/09/2013 3 20/09/2013 8
10-00064-2013-015 | 7-Aug-13 | 20-Aug-13 |Alcatel OT IDOL 6030 |Silver 500 18/10/2013)18/10/2013 0 24/10/2013 25/10/2013 1 04/12/2013 40
10-00064-2013-016 | 7-Aug-13 | 20-Aug-13 |[LG L3 11 E425¢g negro 500 14/10/2013|15/10/2013 1 24/10/2013 25/10/2013 1 08/11/2013 14
10-00064-2013-016 | 7-Aug-13 | 20-Aug-13 [LG L5 Il E450g negro 500 14/10/2013|15/10/2013 1 24/10/2013 25/10/2013 1 08/11/2013 14
10-00064-2013-016 | 7-Aug-13 | 20-Aug-13 [LG L7 1P714 negro 500 14/10/2013|15/10/2013 1 24/10/2013 25/10/2013 1 08/11/2013 14
10-00064-2013-016 | 7-Aug-13 | 20-Aug-13 |[LG E976 Optimus G negro 500 02/12/2013)03/12/2013 1 04/12/2013 05/12/2013 1 06/12/2013 1
10-00064-2013-017 | 8-Aug-13 | 01-oct-13 |Nokia Lumia 920 negro 419 25/10/2013|29/10/2013 4 31/10/2013 20/11/2013 20 21/11/2013 1
10-00064-2013-017 | 8-Aug-13 | 01-oct-13 |Nokia Lumia 820 blanco 200 25/10/2013|29/10/2013 4 31/10/2013 18/11/2013 18 21/11/2013 3
10-00064-2013-018 | 7-Aug-13 | 20-Aug-13 |Blackberry |9320 negro 3000 01/10/2013|01/10/2013 0o 04/10/2013 07/10/2013 3 09/10/2013 2
10-00064-2013-019 | 8-Aug-13 | 20-Aug-13 [Huawei E5776s-501 Modem Mobile WiFi Smart 2.000 02/12/2013|03/12/2013 1 04/12/2013 05/12/2013 1 20/12/2013 15
4300000399-2013-0f 26-nov-13 | 26-nov-13 |GEMALTO |USIM CARD 2FF/3FF MICROSIM PLUS Chip G213 150.000 [13/12/2013|13/12/2013 0 06/01/2014 09/01/2014 3 15/01/2014 6
4300000399-2013-0f 26-nov-13 | 26-nov-13 |Samsung |GT 19500 Galaxi S4 negro 800 04/12/2013) 05/12/2013 1 05/12/2013 05/12/2013 o 06/12/2013 1
4300000399-2013-0{ 26-nov-13 | 26-nov-13 [Samsung |GT 19192 S4 Mini BLANCO 1.000 04/12/2013| 05/12/2013 1 05/12/2013 05/12/2013 o 06/12/2013 1
4300000399-2013-0{ 26-nov-13 | 26-nov-13 [Samsung |GT T2110 Galaxi Tab 3 BLANCO 500 04/12/2013|05/12/2013 1 05/12/2013 05/12/2013 o 06/12/2013 1
4300000399-2013-0( 26-nov-13 | 26-nov-13 [LG L3 11 E425g negro 500 03/12/2013)03/12/2013 9] 04/12/2013 04/12/2013 0o 06/12/2013 2
4300000399-2013-0{ 26-nov-13 | 26-nov-13 [LG LS 11 E450g negro 500 03/12/2013|03/12/2013 0o 04/12/2013 04/12/2013 o 06/12/2013 2
4300000399-2013-0( 26-nov-13 | 26-nov-13 [LG L711P714 negro 500 03/12/2013|03/12/2013 0 04/12/2013 04/12/2013 o 06/12/2013 2
4300000399-2013-0{ 26-nov-13 | 26-nov-13 |Apple Iphone 5 s 16 GB A 1533 gris 400 04/12/2013) 05/12/2013 1 05/12/2013 05/12/2013 0 06/12/2013 1
14300000399-2013-0{ 26-nov-13 | 26-nov-13 |[Apple Iphone 5 C16 GB A 1532 BLANCO 100 04/12/2013| 05/12/2013 1 05/12/2013 05/12/2013 o 06/12/2013 1
4300000399-2013-0{ 26-nov-13 | 26-nov-13 |Apple Iphone 5 s 32 GB A 1533 gris 300 04/12/2013|05/12/2013 1 05/12/2013 05/12/2013 0 06/12/2013 1
4300000399-2013-0{ 26-nov-13 | 26-nov-13 |Apple Iphone 5 C 32 GB A 1532 BLANCO 100 04/12/2013| 05/12/2013 1 05/12/2013 05/12/2013 0 06/12/2013 1
4300000399-2013-0{ 26-nov-13 | 26-nov-13 |Alcatel OT IDOL 6030 |Silver 500 27/12/2013|27/12/2013 o 08/01/2014 08/01/2014 o 10/01/2014 2

Tabla 10. Medicidn de tiempos de envio de las muestras comerciales
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En la figura 14 se encuentra graficado la medicion del tiempo del envio de las

muestras comerciales para la liberacion del lote.

Tiempo de envio de muestras comerciales para
la liberacion del lote

17
18

16 14

14

12
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Figura 14.Tiempo de envio de muestras comerciales para la liberacion del lote

Del grafico se evidencia que el37% de las muestras comerciales son enviadas el

mismo dia que arriba el lote comercial al OPL, el 30 % de las muestras son enviadas un dia

después del arribo del lote comercial el 33 % es enviado en mas de 4 dias.

Cabe indicar que en la politica para “Liberacion del Lote Comercial” lo acordado es

que se envie en un tiempo maximo de 24 a 48 horas, es decir que esta politica se estaria

cumpliendo en el67%.

4.10. Andlisis de la primera distribucion de los dispositivos moviles

Es importante mencionar que para este andlisis se ha tomado en cuenta la fecha de

liberacion comercial y la fecha de la primera distribucion de las 46 érdenes de compra del

afio 2013 tal y como se grafica en la figura 15.
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Tiempos de la Primera Distribucidn
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Figura 15. Tiempos en la primera distribucién de los dispositivos mdviles

La distribucion déptima deberia ser en 1 a 3 dias como maximo, y del gréfico se
desprende que el 46% de la distribucion cumple con el tiempo 6ptimo, de 4 a 8 dias tiene
un 17%, de 11 a 17 dias15% y mas de23 dias suman el 22%.

Es importante recordar que para que el area de Logistica Movil proceda con la
distribucion del nuevo lote comercial deben tener las directrices de la Gerencia Nacional de
Ventas. En ocasiones los dispositivos son acompafiados de material pop por lo que se
demora en el embalaje.

En vista de que no se posee datos de las actividades de recojo y tiempos de
distribucion por punto se aplicd una encuesta con el fin de extrapolar la informacion.

La CNT administrativamente esta distribuida en 7 regiones a nivel nacional.

RG1 Esmeraldas, Imbabura, Carchi, Sucumbios.

RG2 Pichincha, Orellana, Napo.

RG3 Cotopaxi, Chimborazo, Tungurahua y Pastaza

RG4 Manabi, Galapagos, Santo Domingo de los Tséachilas.
RG5 Guayas, Santa Elena y Bolivar

RG6 Azuay y Los Rios.

RG7 El Oro, Loja'y Zamora

N o a ~ w D oE
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En la figura 16 se grafica el cumplimiento de ventas de la Regional 2
Pichincha  tuvo el 68% durante el afio 2013.
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Figura 16. Cumplimento en ventas 2013 Regional 2(Pichincha)
Fuente: Click View (Sistema reporteador de CNT EP)

A continuacion se presenta un organigrama de la Regional 2 (Pichincha), en la que
se aplicara la encuesta debido a que es una de las regionales fuertes que aporta en gran

medida con al cumplimiento de las metas.

Organigrama Regional 2
En la figura 17 se grafica el Organigrama de la Regional 2
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Figura 17. Organigrama Regional 2

69



El objetivo fue aplicar la encuesta a 27 Responsables de bodegas de las cuales se

obtuvo22 aplicaciones, es decir se obtuvo el 81%de respuesta a la encuesta.

4.11. Resultados de la encuesta

A continuacion un andlisis de cada pregunta aplicada en la encuesta.

Pregunta 1

Cuando ha solicitado equipos por pedido puntual. ¢En qué tiempo ha llegado el pedido a

sus bodegas?

Tiempo de ejecucion de la logistica inversa
50,0% 45,5%
45,0%
40,0%
35,0%
0,
ig’gfﬁ 13,6% 13,6%
,U7%
10,0% 45% I
5,0% 7 g
0,0% .
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Figura 18. Encuesta tiempo de despacho

El tiempo establecido de entrega de equipos con el OPL es de 24 horas siempre y

cuando el pedido se lo realice antes del mediodia, sin embargo, es importante evidenciar

que apenas el54, 55%ha sido atendido en este tiempo.

70



Pregunta 2

¢Ha solicitado durante el afio 2013 devolver equipos al Centro de Distribucion?

Solicitudes de logistica Inversa

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

59,1%

40,9%

S|

Figura 19. Encuesta porcentaje de devoluciones (logistica inversa)

Es importante indicar que durante el 2013 no todas las agencias poseian
responsables de bodegas, pese a lo indicado se evidencia el 59% de solicitudes de recojo o

logistica inversa.
Pregunta 3

En el afio 2013. ¢ Cuéantas devoluciones (recojo o logistica inversa) ha ejecutado?

Cantidad de pedidos logistica inversa

45,0%
40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

Ninguna por  Ninguna por Una Mds de Una  Mads de Tres
que nosabia queno ha
que hay como sido necesario
solicitar
devolucion

Figura 20. Encuesta porcentaje de pedidos de logistica inversa
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En esta pregunta se evidencia que el 72.7% ha solicitado ejecutar el recojo, el 4,55%
realmente corresponde a una sola persona que desconocia del proceso situacion que puede
atribuirse a que es personal nuevo. Sin embargo el 22,73% considera que no ha sido

necesario.
Pregunta4

Desde la fecha de su solicitud de devolucion (recojo o logistica inversa). Escoja el tiempo

en el que se ha ejecutado esta actividad.

Tiempo de ejecucidon de la logistica inversa
50,0% 45,5%
45,0%
40,0%
35,0%
30,0%
25.0% 22,7%
igggf 13,6% 13,6%
,U%
10,0% 5% I
510% ’ ’
0,0% .
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Figura 21. Encuesta tiempo de ejecucion de logistica inversa

La actividad del recojo puede ser aceptable como maximo3 dias, situacion que en
esta pregunta se evidencia con un porcentaje del45,5%,no obstante el 40,9% se lleva a cabo
en mas de 7 dias y lo que causaria preocupacion es quel3,60% indicé que nunca ejecutaron

el recojo.
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Pregunta 5

Si en su agencia no ha tenido algin modelo (Alcatel 6030, LG L5, L3, L7) ¢Usted ha

solicitado que se ubique en otra agencia y le despachen a su bodega?

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Ubicacidon de dispositivos en otras
bodegas para despacho

59,1%

40,9%

SI NO

Figura 22. Encuesta ubicacién de dispositivos mdviles en otras bodegas

En esta pregunta se evidencia un desconocimiento de la posibilidad de solicitar

equipos que se encuentren en existencia en otras bodegas ya que la respuesta del no tiene

el59, 1%.
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Pregunta 6

Con respecto a la pregunta anterior si fue atendido en este requerimiento, ¢En qué tiempo

le llegd el equipo?

m1dia

Ejecucion de la logistica inversa con un

modelo especifico

m 7 dias

L, 0% D ’
(]

B Mas de 15 dias

Figura 23. Encuesta tiempo de ejecucion de la logistica inversa de un modelo especifico

En esta pregunta la atencion de requerimiento del recojo establecido de 1 a 3 dias se

lleva el 59,10%, sin embargo, lo preocupante es que el 40,90% indicaron que le lleg6 en 7

dias o que nunca le llegé el pedido.

Pregunta 7

Con respecto a la pregunta 5 .Si su requerimiento no fue atendido o fue atendido en mas de

7 dias. ¢ Le afectd en su venta?

56,0%
54,0%
52,0%
50,0%
48,0%
46,0%
44,0%
42,0%
40,0%

Afectacion en Ventas

54,5%

45,5%

S|

NO

Figura 24. Encuesta afectacion en las Ventas

® Nunca me llegé




Esta pregunta relaciona la distribucidn con respecto a la afectacion de las ventas y el

45,45% de encuestados indica que si se afectd la efectividad de las ventas.
Pregunta 8

A parte de la cantidad de unidades y los seriales e imeis de equipos, ¢Toma usted en

cuenta la edad del inventario?

" Tratamiento del inventario en
5% base a la antiguedad

Figura 25. Encuesta variable edad del inventario

Esta pregunta toma en consideracion el tratamiento del inventario, en base a la edad,
y es el 95,45% que responden tomar en cuenta esta variable, sin embargo, los responsables
de las Bodegas cuando se les entrevisto indicaron que a pesar de tomar en cuenta esa

variable no tienen una directriz clara de como proceder.
Pregunta 9

¢Cree usted si el recojo/ logistica inversa se realiza periédicamente se podria minimizar en

los puntos de venta la obsolescencia de los equipos méviles?
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Periodicidad de la logistica
inversa

100,0%
0%
0,0%

S|
NO

Figura 26. Encuesta periodicidad de la logistica inversa

En esta pregunta se pretende relacionar la informacion planteada en la hipotesis y
sin lugar a la duda el 100 % del personal encuestado establece que deberia existir una

periodicidad de la logistica inversa con el fin de minimizar el riesgo de obsolescencia.

En base a los dos modelos de dispositivos moviles analizados (Blackberry y Huawei
Honor) y a la aplicacion de la encuesta se evidencia el problema que es la demora en la
distribucidn y recojo de dispositivos mdviles. Razon por la cual, se ejecuta una reunién con
los analistas de la Gerencia de Ventas, Terminales, Soporte Técnico Moévil y el Area de

Logistica Movil, con el fin de determinar cuéles son las causas del problema.

En la entrevista con los expertos se evidencié 10 causas que podrian estar
retrasandola distribucion y recojo de equipos a continuacion se detalla en orden de

importancia en la tabla 11.
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PROBLEMA: DEMORA EN DISTRIBUCION Y RECOJO DE EQUIPOS MOVILES

N° CAUSAS

1 No existe directriz de ventas

2 No se ha cargado los equipos en la bodega de pruebas

3 Lentitud en el proceso de liquidacion

4 No llenan el formato correcto de recojo

5 Solicitan equipos que no se posee stock o asigancién

6 Solicitan equipos pasado el medio dia

7 Distribucion errada del modelo de acuerdo al Rankeo de las Agencias
8 Creacidn incorrecta de la descripcion del equipo

9 No existe los codigos de open smart flex

10 Existe material pop que debe ser empaquetado al equipo

Tabla 11. Causas del Problema

En base a las causas anteriormente sefialadas se realiza un Diagrama de Pareto con el fin de

determinar los dos grupos de proporciones (80 y 20).

Diagrama de Pareto

120%
100% 100%
80%

60%

FRECUENCIAS

40%

20% —— FRECUENCIA RELATIVA

0%
———FRECUENCIA RELATIVA
ACUMULADA

uoiaepinbi
ap osadold [a us pniual

SBJUaA 3P ZI1JIJIP 2)SIXa ON
seqanid

ap eBapoq e ua opedies ey as oN
olodal

3p 01931103 0]BWI0} |3 UBUS|| ON

32015 aasod as ou anb sodinba uapig

eip olpaw |3 opesed sodinba uapig

sejaualy se| ap oa)uey |e opiande

2p 0]2pOW [3p EPELID UOPNGUISI]

UOIJdIJJSBp B| 2p B}221100Ul UOIJEaID

Xal}
yews uado ap s0dIpoa sof a1sixa oN
opejanbedwa
135 aqap anb dod |euaew ajsix]

Figura 27. Diagrama de Pareto

Del presente diagrama se concluye que trabajando en las causas de la 1 a la 7 se

puede podria reducir el problema de la demora en la distribucién y recojo de los equipos

moviles.
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Diagrama de Causa y Efecto

En la figura 18 se grafica el problema y las causas

Creacion incorrecta de la ND se ha cargado los equlpns
descripcion del equipo en la bodega de pruebas

No existen los codlgos No existe d|rectr|z
de open smart flex de ventas
\ Demora en la Distribucion y recojo de

/ Dispositivos méviles
Exnste material pop que debe ser Ne llenan el formato Solicitan equ\pos
empaquetado al equipo correao de recojo pasado el medio dia

Solicitan equipos que no Distribucidn errada del modelo
se posee en stock o aS|gnacmn de acuerdo al Rankeo de las Agenmas

Lentitud en el proceso
de liquidacion

Figura 28. Diagrama de Causa y Efecto (Espina de Pescado)

Una vez identificado las causas se aplica la técnica de los 5 porqués, que es una
técnica de analisis utilizada para la resolucion de problemas y consiste en realizar
sucesivamente la pregunta "¢ por qué?" hasta obtener la causa raiz del problema, con el fin
de tomar las medidas necesarias para solucionar el problema®.Esta técnica esta relacionada
con el diagrama de causa y efecto (Ishikawa).

El resultado de esta técnica permitirad redefinir procesos que tienen relacién con el
problema encontrado que es la demora en la distribucion y recojo de dispositivos moviles.

Cabe mencionar que no en todas las causas se llega a contestar los 5 por qué.

®http://www.quess.info/los-5porque.html, consulta: 30 de septiembre del 2014.
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Técnica de los 5 porqués

N° CAUSAS DESCRIPCION PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO QUINTO
DESCONOCIMIENTO DE . NO LEEN EL CORREO CON NO EXISTE UNA VITACORA DE
PROCEDIMIENTO | LA LLEGADA DEL NUEVO FALTA DE RELE}/ANCIA EN EL FALTA DE INFORMACION DEL LA INFORMACION DEL COMPRAS PARA QI:JE PREVEAN
COMITE S&OP PRECIO Y GAMA LA ASIGNACION CON
1 No existe directriz de ventas LOTE NUEVO EQUIPO ANTICIPACION
NO SE HA SOLICITADO
PROCEDIMIENTO ELTRASLADO A LA NO SE HA CREADO LOS
2 No se ha cargado los equipos en |la bodega de pruebas BODEGAS DE PRUEBAS CODIGOS SMART FLEX
PROCEDIMIENTO NO ENVIAN LAFACTURA| NO SE CARGAN LAS SERIESEN | [t 101c 0 PROVEEDORES NO SE CUMPLEEL
3 Lentitud en el proceso de liquidacién BRIGTSTAR SAP INTERNACIONALES SE DEMORAN | ACUERDO DE MAX 7 DIAS
CIERTO PERSONAL QUE
NO LES GUSTA CUMPLIR NO HAN SOLICITADO EL JEFE NO SE PREOCUPA POR NO SABEN QUE DEBEN NO TIENEN UN REPOSITORIO
PROCEDIMIENTO CONEL CAPACITACION SOLITAR CAPACITACION LLENAR EL FORMATO DONDE ESTE EL FORMATO
PROCEDIMIENTO O NO ACTUALIZADO
4 No llenan el formato correcto de recojo SABEN
- . . - PROCEDIMIENTO PERSONAL SIN ACCESO | 1y 11enEN ACCESO ALSTOCK | JEFES NO COMPARTEN ELSTOCK | DESCONOCEN ELNIVEL SEARENELIO @ISR
5 Solicitan equipos que no se posee stock o asigancion A LA INFORMACION DE AGENCIA CONSULTAR EL NIVEL Y STOCK
PERSONAL SIN NO HAN SOLICITADO EL JEFE NO SE PREOCUPA POR
- . . PROCEDIMIENTO CONOCIMIENTO DEL CAPACITACION SOLITAR CAPACITACION
6 Solicitan equipos pasado el medio dia PROCEDIMIENTO
MALA DIRECTRIZ DE DESCONOCEN EL NIVEL DE SOLICTAN PEDIDO PUNTUAL SIN [NO DAN SEGUIMEINTO AL[NO SE REVISA PERIODICAMENTE
7 Distribucion errada del modelo de acuerdo al Rankeo de las Agencias PROCEDIMIENTO VENTAS AGENCIA ANALISIS PEDIDO PUNTUAL EL RANKEO
NO EXISTE UNA POLITICA QUE
. DETERMINE COMO Y BAJO QUE
PROCEDIMIENTO | SECREASOLO CONEL | DESCONOCEN LAVISION DE | g 1eni6) SE CREE UN MATERIAL
MODELO VENTAS ¥ LA FORMA DE SUS
8 Creacion incorrecta de la descripcion del equipo DESCRIPCION
SE DEMORAN EN RECOGER LAS SERVICE DESK TAMBIEN | NO CREAN ELMODELO CUANDO
PROCEDIMIENTO | DEMORAEN CREAR DEBEN ESTAR TODAS LAS AREAS SE GENERA LA ORDEN DE
. o FIRMAS SE DEMORA
9 No existe los cddigos de open smart flex COMPRA
NO PREVEEN ANTES DE LA
POR PROBLEMAS DE . LIBERACION QUE
PROCEDIMIENTO STICKERS POR PROMOCIONES VIGENTES | POR CONFIGURACON DE APNS MATERIAL DEBE
10 Existe material pop que debe ser empaquetado al equipo EMPAQUETARSE
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5. Propuesta de Mejora
En base a todo el anélisis realizado es importante determinar cual podria ser la
propuesta de mejora. Razon por la cual, se hace necesario desarrollar dicha propuesta con el

fin de que pueda servir para su aplicacion inmediata.

Si bien es cierto se comprobo la hipotesis: Si el proceso de logistica inversa se realiza
periddicamente, se podria minimizar el riesgo de obsolescencia de los equipos mdviles en
los puntos de venta de la CNT EP, efectivamente, es asi pero lo importante es establecer la
periodicidad y en este caso se plantea que ésta actividad de recojo se ejecute en base al

rankeo, es decir, como se detalla en el cuadro.

Ejecucion de la logistica inversa segun el rankeo:

AGENCIAS/RANKEO DIAS
NIVEL UNO 75
NIVEL DOS 60
NIVEL TRES 30

La propuesta de que la logistica inversa se la realice bajo estos parametros responde
a la capacidad de ventas, es decir que las agencias de nivel uno y dos tienen mas
posibilidades de vender que las agencias del nivel tres, y es por esta razon, que la propuesta
sugiere que se ejecute respetando los dias anteriormente sefialados.

La gestion de ventas deberia ser la encargada de realizar un analisis del mercado
por cada punto de venta, este analisis particular permitira rankear las agencias de manera

adecuada y a la par realizar una distribucion mas eficiente.

Dentro de las variables de este analisis deberia contemplarse: tendencia histérica de
ventas, rotacion del inventario, promedio de ingresos del grupo poblacional al que esta
dirigido, cantidad de clientes atendidos con requerimientos mdviles por agencia y metas

establecidas.
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Una vez analizado el mercado de forma particular y establecido el ranking de la
agencia se plantea una revision periodica del rankeo, que para el efecto se sugiere que sea
cada tres meses. Adicionalmente, se propone que se aperture otro nivel dentro del rankeo,

esto es para aquellas agencias que no hayan obtenido 24 ventas al afio con equipos moviles.

Este nuevo nivel estaria direccionado especificamente aquellas poblaciones alejadas
donde el cliente si estd dispuesto a esperar 48 horas por el equipo movil escogido. Y en
estas agencias de bajo nivel de ventas se sugiere minimizar el punto de pedido y revisar los

minimos y maximos de stock por lo menos cada semana.

Sociabilizar el stock tanto en punto de ventas como en el centro de distribucién, esto
se lo podria hacer a través de un link que este ubicado en el INTRANET*, el cual seria
alimentado por Logistica Movil (stock en puntos de venta) como por el OPL (Stock en
centro de distribucidn), la actualizacion de este link deberia ser diaria y con el fin de no
saturar la informacion en este sitio deberia tener la informacion de méximo una semana

completa.

Desarrollando la idea: es necesario solicitar la creacion del link al éarea de
Comunicacion Social dentro de la INTRANET, dentro del portal comercial debera
aparecer una pestafia que podrias ser etiquetado como STOCK vy en esta pestafia debera
aparecer el stock diario de los equipos, el mismo que debera permitir cargar un maximo de
7 archivos, es decir uno por dia. Una vez creado el sitio se debe solicitar accesos para que
Logistica Movil pueda subir los archivos asi como editarlos y eliminarlos. El archivo que se
cuelgue en el sitio debera ser descargable por si se necesita hacer algun tipo de analisis. El

archivo no deberd incluir el valor contable por temas de confidencialidad.

Dentro del mismo Link, pero en una pestafia paralela se plantea que se deberia crear
una bitacora de equipos que se encuentran por arribar y liberarse, con el fin de que ventas
prevea con antelacion la respectiva asignacion de los equipos, este link debera ser
actualizado por la Gerencia de Terminales, de igual forma el sitio debera permitir eliminar

y editar los archivos la actualizacion de la informacion deberia ser semanalmente.

* pagina web interna de la CNT EP.
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En el caso analizado de la Bodega el Quinche, se logré vender equipos gama
premium, por lo que se recomienda levantar un procedimiento claro y especifico para
equipos de gama alta y premium que no hayan sido contemplados en la distribucién de las
agencias de nivel 3. Se plantea que estos equipos sean distribuidos bajo pedido puntual y
una minima cantidad. Estipular un tiempo de permanencia en la bodega de destino de

méaximo 30 dias posterior a ese periodo se deberia solicitar el recojo (logistica inversa).

Con el fin de evitar la obsolescencia, se debe solicitar que los responsables de
bodegas y los jefes de cada canal hagan un analisis de inventario en cuanto a la edad y
plantearse estrategias de impulso para aquellos equipos que tengan mas 120 dias, (riesgo de
obsolescencia), una vez ejecutadas las estrategias y al no tener salida en ese inventario se
sugiere realizar una reunion estratégica con los jefes de la misma regional y verificar la
necesidad de los otros puntos con el fin de movilizarlos a los que si podrian ser una plaza
para la venta, y como una ultima opcion, si no existiera posibilidad de poder venderlos ven
los otros puntos de venta de la misma regional, deberan solicitar el recojo con el fin de que

otros canales puedan mover el inventario (call center, corporativo, indirecto).
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Conclusiones

Este estudio permitio analizar de manera especifica el proceso de logistica y
abastecimiento, con el fin de determinar las causas que pueden provocarla demora de la
distribucion y el recojo de dispositivos moviles y la afectacion en las ventas.

Cabe mencionar, que se determin0 que los factores operativos en el area de Logistica y
Bodega impactan en la gestion de ventas de telefonos moviles ya que al no tener el equipo
en el punto de venta provoca insatisfaccion al cliente final.

Dentro del manejo del inventario se identificO que no existe un procedimiento que
contemple el manejo en base la edad del inventario, lo que causa que se aumente el nivel de
obsolescencia en los dispositivos moviles.

Se determind que el error en la visualizacion del inventario como materia prima y no
como producto terminado afecta en la rotacién del dispositivo movil, asi como también la
creacion del nombre del equipo.

El rankeo permite mejorar la distribucion, sin embargo si no se revisa periédicamente se
corre el riesgo de no acertar en la distribucion de los dispositivos moviles, ya que el

mercado puede cambiar constantemente.

Recomendaciones

Es importante respetar el rankeo con el fin de que los equipos que se distribuyan
tengan la rotacion mas dinamica.

Con el fin de que la distribucion sea mas acertada se debe revisar el rankeo cada tres
meses, parare-establecer nuevos niveles segun los movimientos de las bodegas.

Es importante que las bodegas conozcan el nivel de rankeo en el que se encuentran
con el fin de que sepan que equipos pueden solicitar en base a su asignacion.

Eliminar la division entre materia prima y producto terminado, o a su vez solicitar
un porcentaje mayor que se encuentre como producto terminado.

Se debe crear los nombres de los equipos con el modelo y nombre comercial, y

adicionalmente, el momento de la liberacion comercial verificar que el nombre del dispositivo sea

identificado facilmente.
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Realizar andlisis del inventario en base a la edad, establecer estrategias y niveles de
ejecucion con el fin de dinamizar la rotacion de los equipos moviles

La creacion de los cddigos de facturacion debera ser solicitados el momento en que
se genere la orden de compra, es decir, que se tendra creado los cddigos con 6 semanas de
anticipacion al arribo de los equipos, de esta manera el envio de las muestras comerciales
sera de inmediato.

Con la finalidad de obtener personal competitivo y mejorar la ejecucion de los
procesos, es necesaria la capacitacion al personal en cuanto a los procedimientos que se
encuentran vigentes o a implementarse, esto se sugiere ya que existe nuevo personal y se

evidencio desconocimiento y/o falta de directrices en algunos procesos.
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ANexos

Anexo 1.Flujos de Logistica

Anexo 1.1

CREACION DE BODEGAS PARA PUNTOS DE VENTA DE CANALES DIRECTOS

FEFES DE CANALES

GERENCIA DE GESTION DE VENTAS [ JEFATURA DE

VEMTAS CAMAL DIRECTO

JEFATUIRA DE LOGISTICA ¥ BODEGAJLOGISTICA MOWIL

£ IMICID

Salicitar la creatitn de

posega 11

Revigar ¥ aprobar la solicibad
de craaciin de bodags

JEFATURA DE SERVICE DESK

SoNCRAr 13 asNEsn de rolas
¥ parfiles para kes

Realizar la tresckn de
badega en el sistema
in‘l'url. 5

werificar que los dalcs saan
Gofmechos dal formata

infoernatios v chdigo de
wendedares 2

Crear la bodags &n al slstama

Salicitar la %‘EMI{M da

DMHQ& de despacho al
operadar lngistics 13

Salicitar a SERVICE DESK la

Molificar sobre la creacikn de
la bodega 15

creacin de la bodega 14

Warilicar al cumplimignto de la
creacian de la bodega

:

Motificar al drea raouirenie 1os
coiges azignados BB

Aciualizar la D£’0 e datas da

responsables badega IT

Gashianar I8 asignacion da

w  roles y perfiles para kog

bedagas y archivar la
documentacidn de respalds

responsables de bodega

Motificar I aslﬁflacmn oa roles
y perliles a las &raas
solicitanbes

Walidar roles y parfiles para los
responsabls de bodega
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Anexo 1.2

CAMEBIO DE RESPONSABLE DE BODEGA CANAL DIRECTO

GERENCIA CLIEMTES MASIADS MCHIRCHA | GERENCIA CLIENTES MASINOS
AAIAYAL [ IEFATURAS COMERCIALES REGIDNALES ¥ PROWINCIALES
SEFATURA DE OPERACIDNES § GEREMCIA BE VEWTAS CORPORATIVAS f

GERENCIA DE CLIENTES CORPORATNGS ¥ PYMES GLUAYAS

GERENCIA FINANCIERA NACIONAL - GUAYAS f
JEFATURAS ADMINISTRATIVAS FINANCIERAS
PROVINCIALES

JEFATURA DE LOGISTICA ¥ BODEGA/
LOGISTICA MOVIL

Realizar la solicitud de cambio

Realizar la toma fisica para el

de responsable de bodega I1r
i

Soficiar el relifo de accesos,
roles y perfiles al SERVICE

cambio de responsable de
bodega

y

Realizar acta de tomas fisicas
y diferencias

Y

Realizar los ajustes
necesarios al inventari

Y

Autorizar el cambio de

A
INFORMATICA

HERRAMIENT A

Actualizar la informacidn del
nuevo responsable de bodega

DESK para &l custodio
saliente

Solicilar accesos, roles y
perfiles al SERVICE DESK

respansable

HERRARIENTAS

INFORMATICAS

para &l nuevo custodio de

bodega rs
% NF@&HCA %

Anexol. 3

|INGRESO DE BIENES Y/O MATERIALES DE TELEFONIA MOVIL A LOS PUNTOS DE VENTA, CANALES O BODEGAS CANAL DIRECTO

OPERADOR LOGISTICO

JEFATURA DE LOGISITICA Y
BODEGAS/LOGISTICA MOVIL

RESPONSABLE DE BODEGA DEL PUNTQO DE VENTA (CANAL DIRECTO)

Jecular el rasliadn, y regsia
Ia salida da Ins bienes o
matariales M1
B B

ariTicar y revisar las canidades,

seres y de los

bienes ylo materiales 13

Ell
3
Realizar |a recapcion, suscribir la
guia da remisién. documento de
salida y archivar una copia para
su descargo 4

EETE SR

% Revisar codigos y cantidades

Registrar |2 entrada de maleriales
en al sistema informatico, imprimir

L iy

{{ padidos en transilo

Realizar un control semanal da los

Realizar |a recepcian de equipos
en el sislema informalico 1§

&

E] INEORMATICA, f

| Motificar 2 la Jefaiura ce Loglstica |
¥ bodega de manera inmediata
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Anexo 1.4

PREPARACION DE PRODUCTOS PRE ACTIVADOS (SIM CARDS-TERMINALES)

GERENCIA DE GESTION DE VENTAB JEFATURA DE LOGISTICA ¥ BODEGALOGISTICA MOVIL SERVICE DESK

Solicitar via e-mail la pre-
activacien del preducto

Wearificar el pedido del drea

!

Solicitar la carga de SIMS

Asﬁ ri CARDS y Equipos pra.
SARDET - activados & la bodega 8677
\\ n
¥
Sl
X
Werificar el sipck disponible:
para distrbucion
ARERADGR LOGIETICD /\”« FEBIZar 13 CArge o9 in
i Omtnueyn lote de SIMS CARDS
disponibia? .
\\\ an &l sisiema, ransacsional
¥ BFORMATICA
5l

¥

A‘HIIDI’C
TIUQEIDH
¥

N\

31
X
Salicitar al fi et
Faalizar la carda an &l s:s:emaL z‘:'c::' arjﬁﬁiﬁﬁ‘jﬂ;‘igﬁ
informatice y nolificar al area CI.E;DS requar'mﬁa s
rEaqurpnis 12 badega de pre-activados

BIFCRMATIC A

Halciar @ SERYICE DEGR &
re-activacin de SIM CARDS

Realizar la pre-actwacian
salicitads y natificar al Area

Realizar [a transferenca de 13
oodiges de pos-paga a BFORAMATIC
pransgo I__3 Medificar la pre-activaciin

realizada

¥
Healzar la disthibucion de las
Sid CARDS de acuardn a o Q—@
BoliCiEdD




Anexo 1.5
SALIDA DE BIEMES YO MATERIALES DE LOS PUNTOS DE VENTA

JEFATURS D€ CENTAD INTEQRADD [E SERVICIO ¢ PURTOSE DE ATEMCION ! AGERCIAE ! VENTAS DIRECTAR
PICHRMCHA ¥ GUATAS | JEFATURAS COMERTIALES PROVNCIALES D REGTORALER

Realizar Activacidn
I1/12

|

Imprir'nir Faciufa
13
Weriticar al lips da PLAN

)Ap;\n‘\\.\ | Lamumcar al chenbe gque el

\@:M' pago del Equipn se la

reslzarg gn Lajs
M

%

Salicitar el Equipo de Bodega } } Lomprobar &l fags realezsdo

por al Contratd suscrite con el
14
I :urnpn:hagk!e de pago

Fagistrar la salida de aquipos
capuranda las series 15

! :% mn:ngn:n %
MmNy kg ale ar o

documents da sallda oe
biensas yio matarialas de 3‘}

Entregar &l Equips Teminal al
Clierte

upera=ar las m‘ﬁ'nlenlns por salkda
Archivar las dacumisnios de mercancias seRn CoNRSSIENEs can

las fachuras de yentas amitides.

90



Anexo 1.6

LOGISTICA INVERSA DE CANALES DIRECTOS A LA BODEGA DEL OPERADOR LOGISTICO

JEFATURA DE LOGISTICA Y
BODEGA/LOGISTICA MOVIL

OPERADOR LOGISITCO

Validar y autarizar el tipo
de registro en el sistemna
informaltico

Reqgistrar entrada de mercancias

| en el sistema informdtico con tipo

de movimientoc CONTROL DE
CALIDAD MTA

¥ INFORATICA
Regisirar en gl taso de equipos
PREPAGO el traspaso a =R
POSPAGO INFOMATICA
Equipo al
thmy'
NO

3
Registrar el cambio de tipo
de movimlento de

?
@R“P- O—* CONTROL DE CALIDAD

a LIBRE UTILIZACION ;m_ .
T ; INFOMATICA

sl DISTRIBUCION DE

BIENES Y/O
i MATERIALES
Registrar el iraslado de
mercancias a la Bodega de FIN
SCRAFP del sistema informatico
(TR AGIER TR
IHFORATICA
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Anexo 1.7

DISTRIBUCION DE BIENES Y/O MATERIALES A LAS BODEGAS DE LOS PUNTOS DE VENTAS PARA EL CANAL DIRECTO

eabasiecimients:
il

5l

F 3

Validar, analifar el sugendo

de despacha amitido por al
sigterma |¥ur|n&liuu

Matilicar el Sugeride da

Preparar el padida

Ragistrar gl Padido oa

trastado en el Sistema
Informatics s la CHT EP

Dagpacha

Liberar al Padids

EiF R

|

Werilicar y comunicar la
dispenibiidad de STOCK

|Liberar al pedide y aubarizar &l

Fagistrar 1&" Salida &n al
istema Informatics de la CNT

EF 1 I
¥ £
Despachar el Pedide & los
diferenses puntas de venta 4

ealida da materiakes y la guia
da remision suscrila por el
hig

TGRE MEE T 1
MR TIRWLES OF TELEFOMIA
WOYIL & LOS FUNTOS D2
WENTH [CARSL DIRECTON

JEFATURADE LOGISTICA ¥ RESPOMNSAELE COMERCIAL DE BODEGA DEL PUNTO
BODEGAS/ILOGISTICA MOWIL OPERADOR LOGISTICO DE VENTA [CANAL DIRECTE)
Warificar ¢l lips da
abastacimianio
o Ramitic el formais de solicivud |

de despacho 1

Ingresar | soliiud da padido
da lraslado en el sistama
informgatico

mosticar &l n[l*aru da padido

despacho

|

Preparar el padids

penerado en el sistama
informatico
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Anexo 1.8

RECEPCION, PREACTIVACION ¥ DISTRIBUCION DE SIM CARDS DE TELEFONIA MOVIL PARA CANAL DIRECTO

OPERADDR LOGIETICOD

JEFATURA DE LOGISTICA ¥ BODEGALOGISTICA MOVIL

JEFATURA DE SERVICE DESK

Receptar, \'E‘TK!BT y notificar

harramienia informatica da la

el ingreso de los 3IM CARDS
EED] bpgdega

Ingre=ar ks =l CARDSE en [a

Auborizar el ingreso & la
CHT EF

herramicnta informatica oe la
CNT EF H

CARDS conferme a la

-5{ Cargar LOTES de 5IM

neceskiad iumer\cial 11

M c.a.:n\s’\ o

L

HFO TICK

Snlctar la pre-activacion a
SERVICE DESK

Realizar y neasificar la pra-

bl activacidn e la pebcdn H

=l
. ohhcar ¥l e il 1S =9
Preparar y producir |a SIM de SIM CARDS cargados on
CARDS 12
al sislama InMomatcs
1

Motdicar al gugenﬂo oa
Despachao amita por el

Preparar el padido

HRaglstrar é*ﬁldlﬂu oa

Sis]Ema in?rrna'lil:u 15

trastado en el Sistema
midtico de la CNT EP 1A ]

" Raglstrar 15" Salida &n al L

-%{ Liberar &l Pedide

“Rigtema Informatics da la CHT
EF 14 {,"'fﬁ
3 i

Despachar el Pedido & los
diferenies puntas da venta

L MEE ¥ O
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Anexo 1.9

CIERRE O ELIMINACION DE BODEGAS CANAL DIRECTO

JEFES DE CANALES

GERENCIA DE GESTHON DE VENTAS

GERENCIA FIMACIERA NACICNAL - GUAYAS [
JEFARUTRAS ANANCIERAS ADMINETRATIVAS
PROVINCIALES

Solchar 18 almineckn o chme

de bodaga mediante el
formato Esg%:blecldu 11

£
B

Llenar al formulanio de recog

1

Revisar ¥ aprotar la salicitud
de elrminacion o clers de

bodega

clere de bodega

'

Reakzar acta de lomas Tisicas |
v diferencias |

-%RE-&“ZET la bama flgica para &l

IEFATURA DE LOGISTICA ¥ BODEGA/LOGISTICA

BAOVEL

Realizar los ajustes
necesaries al invemano

l 1R FO® TICA

Enviar el listads de aquipas

de eguipos |

Coordinar el recoje de las
Terminales mdviles 13

Ragistrar les movimienics de
davolucitn en la heramienta

SArER”

in‘furlngr.'a 1% A»

Eaalear &l hidgueo ds los
usuarios ¥ ¢l cierne de la

biized 12 3
ﬁ MFORMATICAS

Maotificar & las dreag

(S

terminales y autarizacicn da
recop de equipos

£

) Realizar un Acta da Ciarme de

imvohicradas

Badega 1B {E}
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Anexo 2. Lienzo CANVAS

MODELO DE NEGOCIO: CANVAS CORPORACION NACIONMAL DE TELECOMUNICACIONES CNT EP.

ALIADOS CLAVE:

ACTIVIDADES CLAVES

PROPUESTA DE VALOR

®  Ofrecer pradustas de dllima

RELACION CON EL CLIENTE

Drecios:

Fad de Transporta, Red e Consol y Flanificaclon, Coses Adminisrativos.
indirectog:
Infraesiruciura y Costas Administrativos

% Mark up Equipos

®  Sanicics adicionalas

Exi b — ®  Call Center
—eemo. Igentificar la necesidad {ecralogls & lss cuotas mas SEGMENTOS DE CLIENTE
I:SJB'B del mefcado. ~
L] TalhY A
D.ls.mbmdurus 18 Canalas Contactsr proveedores * Coberiura y taenologia. rancion Front Desk )
Indirecias ) ) . Telefania fja == cuenia con
o ®  Precio del minuto mas bajo &  Posvenia’ un pargue de clientas
»  Operadoe Lagialico Wegoriazien con los proverdores del mereada 3 068563
*  ‘Velocidad 10 veces mas .
n Servicio Wonico
Infema; Adnuisicidn del Praducio rapida. Taletonia mdvwl 625,200
. Sarvicio al cliense linaas acives,
& statura do Logistice y Bodega Proceso da Gompra: sl s EEn
5 P Intarrat Fijo B85 790 v mdwvil
e Kl ] 3
®  (nganieds de Termingles Impartacion o Compra Local LI RER el 270185,
L] Gerencla Financiers Liegada dal producio Talavisiin 197.191
BUSCTIpIonas
» ' . . - .
Mm;:ﬁgq{ﬁ:f;;:é:;:mwﬂ. Werficacion de Confarmidad del Praducio RECURSOS CLAVES CAMALES DE La clase an i3 cual GNT 58
R ¥ W ) COMERCIALIZACION ha antocado o8 bajs media-
Geraracién del Paga de la facira *  Red de Disribucin de Directa haja y media-media,
2 ® 157 Canales directos
Fubicidad y Comunicackin del Producta ®  Persanal de Comercio Exterior. Telefania fja.- La edad
L] Senacio A Chente =<. . Campahas ATLY WTL aomprendida entre 18 ¢ 75
Euerza de Venias afios can un promadie da
SELEDEDAEHAT consumo de §1 6 $12,
L] Campafas Call Censer
Distribucidn del Producio *  Promocian y Publicidad Tetetonia mévil.- La sdad
*  Mawrial POP comprendida entra 15 a 75
Comercialzacidn del Pradusio ®  Red de Telecomunicacicnas oon promedio de consuma $8
Fropis . L Aas Inte a 1315 en ko que respacta a
. _ e L planes de dalos 1024 megas
Resencidn y fidelizacidn cal Clante, v &n &l Caso de prapags &l
®  Campahas Redas Soclales promedio de corsuma 2,75
La propussta de valor va anclada a cada las
acividades antes mancionadas, % Pagina Web
FLUJOS DE INGRESD
ESTRUCTURA DE COSTO ® Arpu
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Anexo 3. Tabla Huawei Honor

CODIGODE| )\ 1age DE LA | NIVEL ENEL DIAS DE

IMEI DENOMINACION egg:ﬁA PR ) GUfA DE REMISION | FECHA DE LA GUIA|  FECHA ATENEREAD
861194010176369 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8171 Ag. Macara 3 (GSM0006179 21-Nov-12| 30-Sep-14 678|
861194010177359 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8123 Ag. Vinces 3 GSZ0003711 21-Nov-12| 30-Sep-14 678|
861194010177409 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8166 Ag. Alamor 3 GSZ0003722 21-Nov-12| 30-Sep-14 678
861194010177409 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8166 |Ag. Alamor 3 G520003722 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010177953 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8183  [Ag. Izamba 3 G520003714 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010178639 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8158 |Ag. Charapotd 3 G520003730 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010178647 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 7965 |Ag. Guaranda 3 GSM0006071 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010179256 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 7965 |Ag. Guaranda 3 GSM0006071 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010179389 | HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 7991 |Ag. Quevedo 3 GSM0006103 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010179983 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8133 |Ag. ] 3 G520003709 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010180213 [HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8178 [Ag Muisne 3 G520003715 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010180213 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8178 [Ag Muisne 3 G520003715 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010180353 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 7982 |Ag Montecristi 3 GSM0006095 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010180353 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 7982 Ag Montecristi 3 (GSMO0006095 21-Nov-12| 30-Sep-14 678
861194010182276 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8168 Ag. Catacocha 3 GSZ0003718 21-Nov-12| 30-Sep-14 678
861194010182276 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8168 Ag. Catacocha 3 GSZ0003718 21-Nov-12| 30-Sep-14 678|
861194010182359 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8021 Ag. Playas 3 (GSMO0006156 21-Nov-12| 30-Sep-14 678|
861194010182896 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 7982 [Ag Montecristi 3 GSM0006095 21-Nov-12| 30-Sep-14| 678
861194010182896 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 7982 [Ag Montecristi 3 GSMO0006095 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010184553 | HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 7946 |Ag. Atacames 3 GSMO006066 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010185642 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8105 [Ag. Palora 3 G520003705 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010186178 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8170 |Ag. Celica 3 GSMO0006180 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010186178 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8170 |Ag. Celica 3 GSM0006180 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010186335 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8021 [Ag. Playas 3 GSMO0006156 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010186483 |[HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8021 [Ag. Playas 3 GSMO0006156 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010190931 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8133 |Ag. 3 G520003709 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010191558 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8183 [Ag. Izamba 3 GS20003714 21-Nov-12| 30-Sep-14] 678
861194010193125 [HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 7965 Ag. Guaranda 3 (GSM0006071 21-Nov-12| 30-Sep-14 678
861194010193620 [HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8133 Ag. Empalme 3 GSZ0003709 21-Nov-12| 30-Sep-14 678
861194010195443 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 7996 Ag. ElCarmen 3 (GSM0006118 21-Nov-12[ 30-Sep-14 678|
861194010184694 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8182 Ag. Nobol 3 (GSZ0003909 11-Dec-12| 30-Sep-14] 658|
861194010179355 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8069 Agenc La Troncal 3 GSZ0004115 26-Dec-12| 30-Sep-14] 643
861194010177102 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8073 Ag. Quinche 3 GSZ0004161 28-Dec-12| 30-Sep-14 641
861194010180718 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8108 |Ag. Conocoto 3 GSG0007898 15-Feb-13| 30-Sep-14] 592
861194010186285 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8108 |Ag. Conocoto 3 GSG0008310 1-Mar-13| 30-Sep-14] 578
861194010179553 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8075 |Ag. Solanda 3 GFE0000214 16-Apr-13[ 30-Sep-14 532|
861194010185998 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8099 [Ag. El Angel 3 GSG0009951 8-May-13[ 30-Sep-14 510)
861194010185246 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8172 |Ag. Saraguro 3 GFE0000652 4-Jun-13] 30-Sep-14 483]
861194010194925 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8172 |Ag. Saraguro 3 GSG0011096 6-Jun-13] 30-Sep-14 481
861194010178241 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8172 |Ag. Saraguro 3 GSG0011248 10-Jun-13] 30-Sep-14] 477|
861194010187515 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8172 |Ag. Saraguro 3 GSG0011248 10-Jun-13] 30-Sep-14] 477|
861194010176112 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8075 |Ag. Solanda 3 GSM0008816 5-Jul-13] 30-Sep-14 452|
861194010185568 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8012 Ag. Tulcan 3 GSG0011828 12-Jul-13| 30-Sep-14| 445
861194010186921 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8190 Ag. ELPANGUI 3 GSG0012123 18-Jul-13| 30-Sep-14| 439
861194010195419 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8073 Ag. Quinche 3 GSG0013954 28-Aug-13| 30-Sep-14| 398
861194010193943 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8167 Ag. Cariamanga 3 GSG0014393 12-Sep-13| 30-Sep-14| 383
861194010193943 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8167 Ag. Cariamanga 3 GSG0014393 12-Sep-13| 30-Sep-14] 383
861194010196649 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8075 |Ag. Solanda 3 GFE0001912 13-Sep-13| 30-Sep-14] 382|
861194010194891 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8167 |Ag. Cariamanga 3 GSG0014622 18-Sep-13| 30-Sep-14] 377
861194010194891 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8167 |Ag. Cariamanga 3 G5G0014622 18-Sep-13| 30-Sep-14] 377
861194010181070 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8221 |Ag. El Tambo 3 G5G0016275 31-0ct-13[ 30-Sep-14 334
861194010190444 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TELPOS MVL | 8103 |Ag. Sangolqui 3 G5G0017973 11-Dec-13| 30-Sep-14] 293
861194010194412 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8181 |Ag. Balzar 3 GST0053146 17-Dec-13] 30-Sep-14] 287
861194010194412 |HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8181 |Ag. Balzar 3 GST0053146 17-Dec-13| 30-Sep-14] 287
861194010194560 | HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8181 |Ag. Balzar 3 GST0053146 17-Dec-13] 30-Sep-14] 287
861194010194560 | HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8181 |Ag. Balzar 3 GST0053146 17-Dec-13] 30-Sep-14] 287
861194010178605 | HUAWEI U8860 HONOR NEGROTELPOS MVL | 8180 |Ag. Ventanas 3 GSG0018708 2-Jan-14] 30-Sep-14] 271
861194010180171 [HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8196 Ag. Mocache 3 GSG0018710 2-Jan-14| 30-Sep-14 271
861194010180965 [HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8056 Agenc Huaquillas 3 GSV0021589 5-Feb-14| 30-Sep-14| 237,
861194010186764 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8195 Ag. Valencia 3 GSG0020058 17-Feb-14| 30-Sep-14 225
861194010177748 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8055 Ag. Guamani 3 GSG0020100 18-Feb-14| 30-Sep-14] 224
861194010185097 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8174 Ag. El Guabo 3 GSG0020247 24-Feb-14| 30-Sep-14] 218
861194010188026 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 Ag. Vivaldi 1 550181844 15-Mar-14| 30-Sep-14 199
861194010191160 [HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 Ag. Vivaldi 1 550181844 15-Mar-14| 30-Sep-14 199
861194010181567 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 |Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010181666 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 |Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010183712 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 |Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010188539 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 |Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010188562 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 |Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010189685 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 [Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010189776 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 |Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010189818 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 |Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010194297 | HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 |Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14] 30-Sep-14 190
861194010194370 [HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 91 Ag. Vivaldi 1 550182254 24-Mar-14|  30-Sep-14| 190
861194010183340 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8173 Ag. Calderon 1 550191550 7-Aug-14| 30-Sep-14| 54
861194010192028 |HUAWEI U8860 HONOR NEGRO TEL POS MVL 8173 Ag. Calderon 1 550191550 7-Aug-14| 30-Sep-14] 54
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Anexo 4. Glosario Términos

ARPU.-Average Revenue Per User, ingresos medios por usuario) es la media o promedio
de ingresos por usuario Se calcula dividiendo el total de ingresos obtenidos en el periodo,
entre el total de usuarios activos de la empresa. Es una unidad de medida usada
principalmente por compaiiias de telecomunicaciones.

Accesorios.- Aditamentos que sirven para los dispositivos moviles ejemplo cargador,

estuches, manos libres.
Bases Fijas.- Dispositivo celular que soporta voz y datos.

Canal Directo.- Canales de ventas propios de la CNT EP, los mismos que estan

conformados administrativamente:
Gerencia Clientes Masivos Pichincha / Gerencia Clientes Masivos Guayas / Jefaturas
Comerciales Regionales Y Provinciales / Jefatura De Operaciones / Gerencia De Ventas
Corporativas / Gerencia De Clientes Corporativos Y Pymes Guayas, los mismos que
ejecutan sus operaciones a través de:

- Centros Integrados de Servicios.

- Agencias.

- Puntos de venta

- Ventas Directas.

- Contact Center.

- Ventas Corporativas.

- Otros puntos de atencién autorizados por la CNT EP
Canal Indirecto.- Canal de venta autorizado por la CNT EP, con personeria juridica
independiente, por lo que no es propio de la CNT EP

CBP.- Herramienta de planificacion basada en consumo, que se encuentra dentro del
Modulo MM del Sistema ERP SAP.
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Centro de Distribucion (CD).- Infraestructura logistica bajo el control de la Gerencia de
Abastecimiento en la cual se almacenan fisicamente materiales y bienes para su

distribucion a puntos de venta.

Centro de Distribucion Movil (CDO03).- Bodega del Operador Logistico Movil, donde se

concentran los materiales para distribucion a los puntos de venta.

Centro de Virtual CDO1.- Centro Virtual de Importacion, es decir cuando se crea la Orden
de Compra se registra en este centro virtual, ya que fisicamente ain no sale del pais de

origen.

CLOUD.- Conocidos como servicios en la nube permite ofrecer servicios de computacion

a través de Internet.
CNT KIT.-Equipo con beneficios especiales en prepago.

Comoditizara.- Commodity se utiliza para describir un tipo de bienes para los cuales existe
demanda, pero que es satisfecha sin diferenciacion cualitativa y por tanto basara su decision

de compra en otros aspectos como el menor precio.

Control de Calidad: Proceso de revision previo a la distribucion de materiales, se verifica

gue se encuentren aptos para la comercializacion.

CORPORACION NACIONAL DE TELECOMUNICACIONESCNT EP-Empresa
publica, constituida como persona juridica de derecho publico, con patrimonio propio,
dotada de autonomia presupuestaria, financiera, econémica, administrativa y de gestion,

con domicilio principal en Quito, Distrito Metropolitano.

Equipo Conforme.- El equipo se encuentra completo sin tiempo de uso y puede ser

comercializado.
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Gamas.- Rango de equipos por precios. Las gamas que la Gerencia de Terminales ha

0-50 USD MUY BAJA

establecido son:

51-100 USD BAJA

101-200 USD MEDIA

201-370 USD ALTA

371 USD PREMIUM +

ICCID.- (International Circuit Card ID o ldentificador Internacional de la Tarjeta de
Circuitos) El ICC es la numeracién asociada a la tarjeta SIM y que la identifica como Unica
siendo utilizada como codigo de control administrativo.

IMEI.- EI IMEI o Identidad internacional de equipo de estacion mdvil, identifica al

terminal movil GSM (aparato telefonico), es individual y debe ser Unico.

Ingreso a Bodegas.- Proceso por el cual se registran de manera fisica como por medio del

sistema informatico, los materiales o bienes que han ingresado a las bodegas de CNT EP

Libre Utilizacion.-Cantidad de materiales disponibles para la venta al publico.

Libres/ Disponibles.-Este estado del equipo se verifica en el Sistema OPEN
SMARFLEXel cual es un indicador que no tiene niumero celular atado.

Lotes.-Cantidad definida en la orden de compra.

Mark Up.- El porcentaje de utilidad que tiene el dispositivo maévil o fijo tomado en cuenta

el costo y el precio de venta al publico.

Materiales de Telefonia Movil.- Bienes y equipos para uso del servicio de

telecomunicaciones, tal como: teléfonos moviles, sim cards y tarjetas prepago.

Modems.- Dispositivo que permite acceder a internet es un Mobile Wifi, lo cual significa

gue en un equipo portable, pequefio y stiper comodo puedes tener internet maévil para ti y
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compartirlo con 5 equipos mas. Tambiéen existen los médems tipo USB que se conecta a un
computador (desktop o laptop), para poder tener internet en tu equipo. Solo sirve para un

equipo.

Obsolescencia del inventario de productos / inventario de productos obsoleto:
Disminucion de la vida atil de un producto o valor comercial o econémico debido al avance

tecnoldgico, desgaste del tiempo de rotacion, y/o antigiiedad.

CRITERIOS DE OBSOLESCENCIA

FACTOR INDICADOR | CRITERIO BASE DE CALCULO
Fecha Actual (-) Fecha de Ingreso
de ler. Ingreso
Fecha Actual (-) Fecha de Ingreso
de ler. Ingreso

OBSOLESCENCIA | >= 120 DIAS RIESGO

OBSOLESCENCIA| > 240 DIAS |OBSOLETO

Operador Logistico (OPL).- Empresa contratada por la CNT EP para prestacion de
servicios logisticos especializados para la cadena de suministros de productos de telefonia

movil.

Orden Provisional.- Documento donde se genera el requerimiento de la necesidad de
reaprovisionamiento de los materiales en cada punto de venta, calculado por la herramienta
CBP.

Parametros de Planificacion.- Valores de stock definidos para cada uno de los puntos que
va a considerar la herramienta a la hora de calcular las cantidades de material que se

necesitan a un determinado centro.

Pedido de Traslado.- Documento generado para solicitud de despacho del producto, por

parte del operador logistico movil.

Plan Pospago.-Es un servicio de voz y/o datos que contempla un contrato, una vigencia y
que se debera pagar un valor mensual, pueden ser planes controlados (valor fijo) o planes
abiertos (valor no determinado dependera del consumo del usuario).

Plan Prepago.-Es un servicio que no implica un contrato no tiene vigencia y se debe

ingresar una tarjeta para poder acceder a los servicios de voz y datos.

100



Preactivacion.- Comprende la vinculacién de un equipo (IMEI), con una SIM (ICC) y un
namero telefonico, listo para que el cliente final pueda hacer uso de su equipo y el servicio.
Propiedad de la Empresa.- Este estado del equipo se verifica en el Sistema OPEN

SMARFLEXel cual es un estado que permite la facturacién del equipo.

Punto de Venta (POS).-(en inglés Point Of Sale)Espacios fisicos destinados para el
almacenamiento y comercializacion de los materiales propiedad de CNT EP, para una
efectiva operacion de la empresa a nivel nacional. Y se dividen en canales directos e

indirectos:

Quiebres de Stock.- Es cuando un modelo de equipo no estd disponible para ser
distribuido a los puntos de venta, es decir ya no existe en inventario
Rankeo de Agencias.- La Gerencia de ventas con el fin de poder emitir directrices méas
acertadas al respecto de la distribucién determinar niveles de agencias en base a parametros
como historicos de ventas, situacion geografica y mercado, en base al nivel se establece
stock maximos y mininos para cada bodega o punto de venta(POS)

Los pardmetros a considerar son los siguientes:
e Histdrico de ventas Gltimos 6 meses, prepago y pospago.

e Cuando se trata de un punto de venta nuevo, se considera el nmero de asesores
y ubicacién geografica, y se compara con la cantidad de personas proyectada

para atender en el CIS.
e Pedido puntual de la provincia.
e Puntos de venta ubicados en Centros Comerciales.

El analisis para la asignacion de Nivel, se la realiza cada 3 meses, a fin de considerar
nuevas bodegas y cambios en los pardmetros de medicidn para una distribucion destinada a

la demanda real del mercado.
Niveles de Agencias

Nivel 1. Se consideran todos los Centros Comerciales y puntos de venta que en su histérico

presentan el mayor nimero de ventas en pospago por Gama de Equipos Premium.
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Nivel 2. Se consideran entre su analisis puntos de venta principales en cada provincia 'y CIS

que “presentan ventas en pospago y equipos Gama Alta, media y baja.

Nivel 3. Se consideran a los CIS que presentan Unicamente ventas en prepago con equipos
de Gama Media, Baja y Muy Baja.

Recojo.-Logistica inversa, movilizar el inventario de un punto de venta al otro pero para
realizar este tramite debe regresar al Centro de Distribucion.

SCRAP.- Son equipos que han pasado por revision del servicio técnico y determinan que
es irreparable.

Sim Cards.- En inglés de subscriber dentity module, en espafiol modulo de identificacion
de abonado) usada en dispositivos moviles. Las tarjetas SIM almacenan de forma segura la
clave de servicio del suscriptor, es decir el namero del abonado. Se usa para identificarse en
la red, de forma que sea posible cambiar la linea de un terminal a otro simplemente

cambiando la tarjeta.
Existen formatos o tamafios de sim cards los cuales se detalla a continuacion:

2FF.- Tiene dimensiones25 x 15 x 0,76 mm. Conocida como sim card normal es la mas

popular.
3FF.- Tiene dimensiones de 15 x 12 mm, conocida como micro sim.

4 FF.- Sus medidas son de 12.3 x 8.8 x 0.7 mm, un 40% mas pequefia que una micro-SIM

conocida como nano simcard

Sistema Informéatico ERP SAP.- Sistema Informatico de la Empresa SAP, cuya siglas
significan ENTERPRISE RESOURCE PLANNING o Planificacion de los Recursos de la
Empresa y se constituye en una arquitectura de SOFTWARE que facilita e integra la

informacidn entre las funciones de logistica, finanzas y recursos humanos de la CNT EP

Sistema Informatico Open Smarflex.- Sistema transaccional de la CNT para la telefonia
movil, en la cual constan médulos como Customer Care parar atencion al cliente (tramites
de venta, activacion y posventa), Billing (facturacion), Aprovisionamiento y mediacion y

Modulo de Cobranza y Recaudacion.
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Solicitud de Pedido.- documento que resume la necesidad de reabastecimiento de cada

centro.

Stock de Punto de Pedido.- Parametro de planificacion que determina la cantidad de stock
en la que se realizara un pedido para reaprovisionar un determinado material al stock

maximo en un punto de venta.

Stock de Seguridad.- Pardmetro de planificacion que determina la cantidad minima de
stock que debe tener un punto de venta para su adecuado adecuada operacion comercial.

Stock Maximo.- Parametro de planificacion que determina la cantidad méaxima de stock de

cierto material a que debe tener un punto de venta.

Tablets.- Una tableta es un tipo de computadora portatil, de mayor tamafio que un teléfono
inteligente las dimensiones van desde 7 pulgadas hasta 10pulgadas, los sistemas operativos

pueden ser Android o Windows.
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