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Resumen

En Telconet Latam siempre se esta buscando la mejora contintia siguiendo muy de cerca cada
avance de la tecnologia.

Este proyecto tiene como objetivo buscar la eficiencia laboral en la Compaiiia Telconet, nace
con la finalidad de reducir tiempo al dar seguimiento a las érdenes de compra.

Se realizé un estudio evidenciandose que el programa que se utiliza en la compaiiia se puede
mejorar, buscando la innovacidén en conjunto con la tecnologia para que el sistema pueda
reducir tiempos de trabajo.

La propuesta se basa en la reestructuracion del médulo de compra donde el sistema identifiqué
ordenes de compra en estado “incompleta o emitida” y de manera automatica se envié una alerta
al proveedor mediante correo.

Para que el sistema funcione de manera agil y precisa se trabajara con los departamentos de
Sistemas y Cert quienes con su conocimiento en este programa ayude a reducir tiempo de
trabajo en el departamento de compras.

Palabras claves: Tecnologia, Innovacion, Eficiencia Laboral.
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ABSTRACT
At Telconet Latam, continuous improvement is always being sought, closely following each
advance in technology.
The objective of this project is to seek labor efficiency in the Telconet Company, it was born
with the purpose of reducing time when following up on purchase orders.
A study was carried out showing that the program used in the company can be improved,
seeking Innovation in conjunction with technology so that the system can reduce work times.
The proposal is based on the restructuring of the purchase module where the system identifies
purchase orders in "incomplete or issued" status and an alert is automatically sent to the supplier
by mail.
In order for the system to work in an agile and precise manner, work will be done with the
Systems and Cert departments who, with their knowledge of this program, will help reduce
work time in the purchasing department.

Keywords: Technology, Innovation, Labor Efficiency.
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Introduccion

El 4rea de compras es un area donde se estd en constante comunicacion con los
proveedores y solicitantes, juega un papel importante para los procesos internos y externos de
la compaiiia, esto para lograr los diferentes objetivos y/o proyectos que se estableceran durante

el afio teniendo como finalidad la adquisicion de un producto o servicio a utilizar.

Compras utiliza herramientas importantes como 6rdenes de compra que facilitan a los
proveedores la necesidad de la compra a desarrollar y se utiliza como documentacion

importante para proteger ambas partes en un proceso de auditoria.

El area de compras maneja un papel crucial en la compaiiia donde es auditada por la ISO
37001 la gestion del antisoborno esta norma evita cualquier trato exclusivo con los proveedores

y asi evitando que atenten con la integridad del colaborador.

El seguimiento que se da a las 6rdenes de compras se tiene como finalidad de automatizar el
proceso de adquisicion de un producto o servicio que se requiera de un proveedor externo y es
de informacion para los proveedores puedan saber donde debe entregar el producto solicitado
y a su vez agiliza la compra hasta la facturacion donde una vez aceptada la orden de compra

por el proveedor se convierte en un contrato que debe efectuarse en un tiempo determinado.

En la contabilidad juega un papel importante ya que ayuda a gestionar inventarios de manera
mas eficiente agilizando la cadena de suministro y cuidando la liquidez, evitando riesgos

financieros y gestionando el tiempo de crédito de cada compra a desarrollar.
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La importancia de crear 6érdenes de compra nos ayuda a saber la cantidad que vamos a
comprar, el tipo de producto, el costo, las condiciones de pago y la forma de entrega y esto a su
vez es de suma importancia para el proveedor ya que serd quien nos va a proporcionar la

mercaderia.

Los riesgos que pueden suceder a realizar una compra son varios entre ellos encontramos
que el material solicitado no sea de calidad , o las variaciones en las medidas esto en caso de
comprar materiales de construccion, otro de los riegos que pueden suceder en una compaiiia es
el no evaluar el desempeio de los proveedores esto se puede medir en la calidad, el
cumplimiento de entrega del producto o servicio entre otros , algunas veces las empresas
ignoran la rotacion del inventario este error trae como consecuencia una inflacion y en algunas

ocasiones le resulta complicado vender el producto por la rotacion que se maneja en la bodega.

Los proveedores juegan un papel importante en cada compaiiia son los que ayudan abastecer
el inventario en las bodegas, pero para que cada proveedor pueda entregar sus servicios tienen
que estar certificados por la SGS, esta entidad reguladora ofrece sostenibilidad, confianza, y
calidad para que las demas empresas puedan estar seguras en las operaciones que manejan tanto
como productos, procesos o sistemas esto nace por las necesidades del cliente y las demandas
del consumidor.

Telconet es una empresa lider en brindar servicios de transmision de datos, innovacion y
nimeros uno en tecnologia, actualmente no es la inica empresa en brindar estos servicios tiene
competencia, esto ha llevado a que la empresa fidelice a los clientes incrementado sus

promociones y dando un servicio en la seguridad en la informacion.
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Se presenta este tema porque Telconet a ser una empresa multinacional necesita automatizar
el envio de las 6rdenes de compra a los proveedores, el departamento debe ir dando un
seguimiento a cada orden que se encuentre enviada y se procedera a reestructurar el médulo de
compras que identifique qué la orden de compra donde se encuentra en estado emitida o
incompleta y de manera automatica el proveedor pueda ser notificado y puedan realizar la

entrega y facturacion del producto o servicio solicitado.

El seguimiento de la ordenes de compras que realizan los colaboradores del departamento
amerita tiempo y esto a su vez hace que el trabajo sea mas pesado implementando el sistema
podemos eliminar esta carga laboral teniendo como principal objetivo buscar la eficiencia y

agilidad en las compras que se presentan en el dia a dia.

El area de compras realiza la adquisiciones de cada producto o servicio por medio de tareas
que se le asigna a cada colaborador actualmente las cifras que se manejan en el area son de
1200 tareas donde van en aumento y cada personal tiene a cargo cerca de 100 tareas en aumento
donde llevar el control de cada orden de compra que se encuentra creada es casi imposible y
realizar esta funciéon demanda tiempo y el objetivo es acelerar los proceso evitando retrasos en
proyectos o tener escasez de inventario, se tiene como finalidad buscar la eficiencia laboral
donde sea mas preciso y practico, donde se utilice la tecnologia para avanzar de manera rapida

y poder obtener que la carga de trabajo pueda ser menor al de la actualidad.

Cada colaborador que realiza esta funcidn tiene que notificar a los proveedores cuando la
orden de compra se encuentra en estado emitida y no se encuentre el producto en las bodega,
implementando el nuevo sistema se va a lograr un envio automatico a todos los proveedores

cuando la orden de compra se encuentre en estado emitida o incompleta notificando el motivo
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por la cual el producto o servicio no ha sido entregado ayudando a cada colaborador que
después de enviar una orden de compra no tenga la preocupacion de notificar cuando el

producto no haya sido entregado .

El proyecto nace con la finalidad de trabajar con diferentes areas incluido sistemas para

agilizar el proceso en vista de la demanda de trabajo que existe en el departamento

Problema general: ;Cuadl es la necesidad de implementar una reestructuracion de 6rdenes
de compra en la compafiia Telconet?

Objetivo general: Reestructuracion del modulo de compras para dar seguimiento a las
ordenes con el proposito de automatizar los ingresos de la mercaderia teniendo una correcta
rotacioén de inventario cuyo objetivo sea ir bajando la carga laboral llevando el proceso de

compra de manera mas eficiente.

En los capitulos que se menciona a continuacion, se detalla el siguiente desarrollo:

Capitulo 1 — Fundamentacion: Este capitulo, se dara a conocer la historia y el propdsito por
el cual surgi6 la necesidad de crear 6rdenes de compra como un proceso que beneficiara a la

empresa Telconet.

Capitulo 2 — Metodologia Empleada: Este capitulo, permitira agilizar el proceso viendo las
variables a utilizar con diferentes departamentos de tal manera se pueda reestructurar el modulo
de compras, verificando los métodos de la implementacion del nuevo sistema que facilitara al

departamento y sus colaboradores.
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Capitulo 3 — Desarrollo de la Propuesta: Este capitulo desarrolla la propuesta
para poder constatar la reestructuracion y se puede ejecutar, que tan viable fue el manejo por

el area de compras.
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CAPITULO I

1.1. Marco Historico

Los portales de compras son herramientas para gestionar los procesos de contratacion y
compra que realiza una empresa.
En este tema abordaremos la evolucion del internet al paso de los afios y la historia de las

compras.

1.1.1. Era de las industrias

La maquina de vapor, construida por el inglés Thomas Newcomen en 1712 y perfeccionada
en los motores por James Watt en 1765, fue la tecnologia impulsora de la Primera Revolucion
Industrial, mecanizando y aumentando la productividad en el proceso fabril de la época. Esta
tecnologia, utilizando el carbon como combustible, permitio la creacion de la locomotora y de
los ferrocarriles, que se construyeron en toda Europa a partir de la década de 1830. Durante este
periodo, el dominio de la tierra dio paso al dominio industrial, colocando a Inglaterra como la

gran potencia mundial del siglo XIX.

Klaus Schwab (2006)

Seniala que la revolucion industrial no se define por un conjunto de tecnologias emergentes
en si mismas, sino que representa la transicion hacia nuevos sistemas que se construyeron sobre
la infraestructura de la revolucion digital como resultado de esta revolucion, surgieron mega
tendencias tecnoldgicas, en la que destaca la digital: IoT (Internet de las Cosas), Blockchain,
Big Data e Inteligencia Artificial; Estas tendencias son interconectadas por tecnologias que les

dan soporte y se retroalimentan entre si. (Jacintho, LUMEN, 2021)
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1.1.2. Inicios de la fibra optica

En 1870, John Tyndall descubrié que la luz podia viajar dentro de un material y salvar la
curvatura de la linea de transmision gracias a la reflexion interna en las «paredes» del material.

En los afios 50 del siglo XX Narinder Singh Kapany hoy en dia, es reconocido como el padre
de la fibra Optica gracias a sus afios de investigacion doctoral en Londres y, sin duda, su trabajo
marcaria todo un punto de inflexion en el ambito de las comunicaciones.

Sir Charles Kuen Kao, Premio Nobel de Fisica en 2009 es otro de los personajes clave dentro
del mundo de las telecomunicaciones. En 1956, predijo que la atenuacién de una fibra optica
no debia ser superior a los 20 decibelios por kilometro, si se queria que ésta fuese apta para

usarse en transmisiones de datos. (Velasco)

1.1.3. Primera red en Ecuador

En Ecuador la primera institucion en proveer acceso al Internet fue Ecuanex, un nodo de
Internet establecido en 1991 por la Corporacion Interinstitucional de Comunicacion
Electronica, Intercom.

En el afo 1992 se estableci6 el segundo nodo de Internet (Ecuanet) por medio de la
Corporacion Ecuatoriana de informacion, una entidad sin fines de lucro auspiciada por el Banco
del Pacifico, la ESPOL, la Universidad Catoélica de Guayaquil, entre otras.

(TELECOMUNICACIONES)

1.1.4. Historia de Telconet

Telconet S.A. es una empresa que provee servicios de telecomunicaciones, tecnologicos, de
comunicacion de video, voz y datos en Ecuador. Fue fundada en 1995 y su sede principal esta

ubicada en Guayaquil.


http://es.wikipedia.org/wiki/John_Tyndall
http://alt1040.com/2012/04/historia-de-la-tecnologia-narinder-singh-kapany
http://es.wikipedia.org/wiki/Charles_K._Kao
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Telconet dio sus inicios en el afio 1982 donde nace la empresa TELCODATA en 1993 se
posesiona con las mayores ventas de computadoras en el pais ya para el afio 1995 nace la
empresa TELCONET donde inician como proveedores de internet en el ECUADOR.

Desde el 2001 ha venido creciendo cada afio al 35% anual en volumen de ventas ya para el
afio 2002 se construyd la red nacional de fibra Optica més grande del pais desde el 2009 tiene
los mismos accionistas hasta la actualidad.

El afio 2012 se construye uno de los mayores centros de datos del Ecuador con
certificaciones tier III y tier IV, en vista a su potencial crecimiento Telconet en el afio 2015
construye el cable de fibra Optica submarino y nace en 2016 la empresa mas grande de
fabricacion de fibra 6ptica en América latina, todos estos logros hacen que Telconet se expanda
llegando a paises como GUATEMALA, PANAMA Y COLOMBIA volviéndose en una
empresa multinacional.

Para el 2020 un logro mas llega a Telconet que es la inauguracion NVIDIA DGX-A100 que
es un sistema universal que soporta infraestructura basada en AL, desde la analitica hasta la
gestion de grandes cantidades de informacion, con todos estos resultados se posesiona como
una de la empresa en brindar soluciones de conectividad, internet, centros de datos y servicios
gerenciados. Telconet ofrece su portafolio de servicios a través de la red NGN (Redes de
Proxima Generacion). Junto con las otras filiales del grupo empresarial, PCCS, Netlife,
TransTelco, Telconet Cloudcenter, desarrollan sus actividades mediante la sélida plataforma de

infraestructura de fibra optica. (TELCONET, s.f.)

1.2. Marco Teorico

A continuacion, se muestra un analisis de las diferentes definiciones de un sistema de

compras y las personas involucradas en él.
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1.2.1. CONCEPTO DE COMPRAS

El proceso de compras

Proceso de compras es el término usado en la industria y en la administracion para denotar
el acto y la responsabilidad funcional de procurar materiales, insumos, y servicios. En un
sentido estrecho, el término simplemente describe el proceso de comprar; sin embargo, en un
sentido mas amplio, el Término envuelve muchos otros factores como determinar Ia
necesidad, seleccionar al proveedor, negociar el precio adecuado, politicas, contratos y

seguimiento del producto desde su entrega hasta su procesamiento. (Catarina.udlap)

Javier Gonzales (2006) lo define como:

El proceso de compras es una estrategia para la reduccion de costos mejorando las ratios de
eficiencia y utilizacién de recursos humanos y fisicos con los que se cuenta y sobre todo
reduciendo los precios de adquisicion y transporte de los suministros y los niveles de inventario
que se mantienen. También puede contribuir al objetivo de la calidad primando, por ejemplo,
la prestacion y funcionalidad de los productos, su durabilidad, su fiabilidad o su uniformidad a

la hora de tomar decisiones de compra (Pag.14)

Bajos estos textos citados podemos decir que el proceso de compra se trata de determinar la
necesidad seleccionando un proveedor llevando los contratos y seguimiento del producto hasta
su obtencion, influye mucho a la hora de la negociacion ya que podremos equiparar precios con
otros proveedores o pedir una rebaja del mismo.

Esto va enfocado a maximizar las ganancias teniendo una buena rotacion en el inventario
para que pueda llegar a la venta, sera util para la toma de decisiones a la hora de realizar una

negociacion con el objetivo de reducir costos mejorando la eficiencia.
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1.2.2. Gestion de compras y proveedores

La gestion de las compras no solamente se limita al hecho de contactar al proveedor y
transmitirle las necesidades y lo requerimientos de la empresa, mas bien su funcion radica en
garantizar los niveles necesarios de materias con la calidad necesaria y en el tiempo indicado,

pero sobre todo guardando las proporciones en cuanto a costos (Fontalvo, 28 de enero de 2019)

Sostuvo que se debe ser muy cuidadosos con los criterios para seleccionar a los proveedores,
ya que puede llegar un momento en el cual entren en conflicto varios de ellos. un proveedor
puede ofrecer un buen precio, pero no la mejor calidad, es por eso que como ya se menciond,
la empresa, ademas de establecer los criterios de seleccion debe establecer prioridades para su
proceso de seleccion (Fontalvo, 28 de enero de 2019)

Una de las técnicas mas utilizadas para la seleccion de proveedores es el analisis jerarquico

de procesos y sus variantes (Mendoza-Mendoza, 2019)

Bajo estas citas nos deja claro que la gestion de compras no solo es de trasmitir nuestra
necesidad, va mas enfocado en garantizar la calidad del producto que vamos a adquirir y sobre
todo el tiempo de llegada , siempre es importante saber lo que vamos a pedir y la cantidades a
adquirir en la compafiia .En la compaiiia Telconet s¢ tiene un programa para visualizar los
niveles de rotacion de inventario esto es de ayuda ya que cuando se tiene una baja cantidad

de productos y la rotacion es muy grande se envia a comprar las cantidades exactas.

1.2.3. Importancia de las compras

Heinrits et al. (2000)
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Menciona que la importancia de estos procesos es enorme y radica en que cada doélar
ahorrado por una correcta aplicacion en el proceso de compras es un dolar de contribucion
directa y neta a la ganancia de la empresa.

Bajo los siguientes autores podemos ver la importancia de las compras, estar en constante
mejora teniendo resultados favorables a su vez ayudara que cada dolar ahorrado serd una
ganancia, para la empresa Telconet llega como una mejora poder evitar una salida de flujo de
efectivo esto se evitara capacitando el personal para que puedan ir verificando la constante

rotacion de productos evitando compras duplicadas.

1.2.4. Objetivo del proceso de compras.

El objetivo general de la funcion de compras consiste en la obtencion de los materiales
correctos (que satisfagan los requerimientos de calidad), en la cantidad apropiada, para ser
obtenidos en el momento y lugar convenientes, de la fuente apropiada (un proveedor a quien se
le puede tener confianza y que haya de cumplir con su obligacion de una manera oportuna) con
el servicio oportuno (tanto antes como después de efectuada la venta), y al precio conforme.
(Morales, 2006 )

Segun los investigados bajos los autores citados nos van a ayuda a que tengan productos de
calidad en lo se adquiera para la compaiiia Telconet basandonos en la necesidad del uso
teniendo en cuenta nuestro inventario, tener una existencia de productos que no sean excesivos
dando como beneficios no hacer compras obsoletas.

Uno de los principales objetivos es saber escoger a los proveedores asi podemos llegar a

tener un producto de calidad a bajo evitando adquirir productos muy costosos para la compafiia.
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1.3. Marco Conceptual

Cotizacion:

Es el documento que presenta un oferente de bienes o servicios, donde se describen al detalle
las condiciones de venta de los productos, cantidades, precios, crédito, garantias, tiempo de
entrega y demas especificaciones. (Morales, 2006 )

Orden de compra

La nota de pedido u orden de compra es un documento que quien compra entrega a un
vendedor para solicitar ciertos bienes, productos o servicios. En esta se detallan todos los datos
de la compra (Soret los Santos, 2014).

Manual de compras

El manual de Compras es uno de los elementos con el que debe contar toda empresa como
compendio formal de la estructura organica de la misma. Se puede afirmar que es la guia oficial
para la organizacion y funcionamiento del area de Compras (CORDOBA, 2017)

Evaluacion de proveedores

La evaluaciéon de proveedores es el proceso de valoracion y aprobacion de posibles
proveedores mediante evaluaciones cuantitativas y cualitativas

Proforma

Documento entregado por el vendedor a pedido del cliente cuyo contenido es la informacion
del producto o servicio que tiene en venta y los escenarios de pago y el periodo de validez de
la proforma (Fierro, 2011).

Proveedor

Es un socio estratégico de la empresa debido a que permitiran obtener a la empresa productos

de calidad en el tiempo requerido (Arias, 2003).
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1.4 Marco juridico

La finalidad primordial de esta tesis es afirmar que una composicion juridica basada en leyes
y reglamentos, construida para su cumplimiento, deberia por consiguiente llevar a cabo con

los proximos requisitos:

1.4.1 Constitucion Nacional de la Republica del Ecuador.

Seccion tercera
Comunicacion e Informacion
Art. 17.- El Estado fomentara la pluralidad y la diversidad en la comunicacion, y al efecto:
1. Garantizara la asignacion, a través de métodos transparentes y en igualdad de condiciones,
de las frecuencias del espectro radioeléctrico, para la gestion de estaciones de radio y
television publicas, privadas y comunitarias, asi como el acceso a bandas libres para la
explotacion de redes inalambricas, y precautelard que en su utilizacion prevalezca el interés
colectivo.
2. Facilitard la creacion y el fortalecimiento de medios de comunicacion publicos, privados
y comunitarios, asi como el acceso universal a las tecnologias de informacioén y
comunicacion en especial para las personas y colectividades que carezcan de dicho acceso o
lo tengan de forma limitada.
3. No permitira el oligopolio o monopolio, directo ni indirecto, de la propiedad de los medios
de comunicacién y del uso de las frecuencias.
Seccidn cuarta
Superintendencias
Art. 213.- Las superintendencias son organismos técnicos de vigilancia, auditoria,
intervencion y control de las actividades econdmicas, sociales y ambientales, y de los

servicios que prestan las entidades publicas y privadas, con el proposito de que estas
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actividades y servicios se sujeten al ordenamiento juridico y atiendan al interés general. Las
superintendencias actuardn de oficio o por requerimiento ciudadano. Las facultades
especificas de las superintendencias y las areas que requieran del control, auditoria y
vigilancia de cada una de ellas se determinaran de acuerdo con la ley. Las superintendencias
seran dirigidas y representadas por las superintendentas o superintendentes. La ley
determinara los requisitos que deban cumplir quienes aspiren a dirigir estas entidades. Las
superintendentas o los superintendentes seran nombrados por el Consejo de Participacion
Ciudadana y Control Social de una terna que enviard la presidenta o presidente de la
Republica, conformada con criterios de especialidad y méritos y sujeta a escrutinio publico

y derecho de impugnacion ciudadana.

1.4.2. Plan de creacion de oportunidades 2021-2025

TABLA 1. Plan creacion de oportunidades

Incrementar y fomentar, de manera
Objetivo 1 inclusiva, las oportunidades de

empleo y las condiciones laborales.

Impulsar un sistema econémico con
Eje _
reglas claras que fomente el comercio
Econémico

Objetivo 2 exterior, turismo, atracciéon de

inversiones y modernizacion del

sistema financiero nacional.

Objetivo 3




Fomentar la productividad
competitividad en los sectores
agricola, industrial, acuicola 'y
pesquero bajo el enfoque de la

economia circular.

Objetivo 4

Garantizar la gestion de las finanzas
publicas de manera sostenible y

trasparente.

Eje Social

Objetivo 5

Proteger a las familias, garantizar sus
derechos y servicios, erradicar la
pobreza y promover la inclusion

social.

Objetivo 6

Garantizar el derecho a la salud

integral, gratuita y de calidad.

Objetivo 7

Potenciar las capacidades de Ila
ciudadania y promover una educacion
innovadora, inclusiva y de calidad en

todos los niveles.

Objetivo 8

Generar nuevas oportunidades y
bienestar para las zonas rurales, con

énfasis en pueblos y nacionalidades.

Eje
Transicidon

Ecolégica

Objetivo 11

Conservar, restaurar, proteger y hacer
un uso sostenible de los recursos

naturales

31



32

Fomentar modelos de desarrollo
sostenibles aplicando medidas de
Objetivo 12

adaptacion y mitigacion al cambio

climatico

Promover la gestion integral de los
Objetivo 13
recursos hidricos

Fuente: Plan de Creacion de Oportunidades 2021-2025 de Ecuador | Observatorio Regional

de Planificacion para el Desarrollo (cepal.org)

Elaborado por: Joshua Chonillo Q.

Metas:

Incrementar las exportaciones alta, media, baja intensidad tecnoldgica per capita de 42% al
51%

Incrementar el porcentaje de parroquias rurales conectadas con servicio mévil avanzado del
68% al 79%.

Incrementar las autorizaciones para uso y aprovechamiento de recurso hidrico, de 500 a

12.000

1.4.3. Leyes y reglamentos del Ministerio de Telecomunicaciones y de la

Sociedad de la Informacién y sus entidades adscritas.


https://observatorioplanificacion.cepal.org/es/planes/plan-de-creacion-de-oportunidades-2021-2025-de-ecuador#:~:text=El%20Plan%20de%20Creaci%C3%B3n%20de%20Oportunidades%202021-2025%20es,las%20propuestas%20presentadas%20en%20el%20Plan%20de%20Gobierno.
https://observatorioplanificacion.cepal.org/es/planes/plan-de-creacion-de-oportunidades-2021-2025-de-ecuador#:~:text=El%20Plan%20de%20Creaci%C3%B3n%20de%20Oportunidades%202021-2025%20es,las%20propuestas%20presentadas%20en%20el%20Plan%20de%20Gobierno.
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Redes y prestacion de servicios de telecomunicaciones

Articulo 13.- Las redes privadas son aquellas utilizadas por personas naturales o juridicas
en su exclusivo beneficio, con el propdsito de conectar distintas instalaciones de su propiedad
o bajo su control. Su operacion requiere de un registro realizado ante la Agencia de Regulacion
y Control de las Telecomunicaciones y en caso de requerir de uso de frecuencias del espectro
radioeléctrico, del titulo habilitante respectivo. Las redes privadas estdn destinadas a satisfacer
las necesidades propias de su titular, lo que excluye la prestacion de estos servicios a terceros.
La conexion de redes privadas se sujetard a la normativa que se emita para tal fin. La Agencia
de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones regulara el establecimiento y uso de redes
privadas de telecomunicaciones.

Titulo XV
SECRETO DE LA COMUNICACION Y PROTECCION DE DATOS

Art. 118.- Confidencialidad- Los prestadores de servicios de telecomunicaciones
mantendran el secreto de la informacion cursada y no podran interceptarla, interferiria,
divulgarla, publicarla o utilizar su contenido. Por tanto, deberan tomar las medidas técnicas u
operativas necesarias para proteger el secreto y confidencialidad de la informacion transmitida
a través de las redes de telecomunicaciones y la seguridad al acceso de la red. En caso de
incumplimiento de la garantia de secreto y confidencialidad de la comunicacion e informacion
transmitida a través de redes de telecomunicaciones, que le sea imputable al prestador, éste
respondera por sus actuaciones y las de sus dependientes. Si la violacion proviene de un tercero,
el prestador de servicios de telecomunicaciones debera denunciar a las autoridades judiciales,
sin perjuicio de su obligacion de poner en conocimiento de este hecho a la ARCOTEL, para

que se adopten las decisiones que correspondan.
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1.4.4. Ley organica de régimen tributario interno (LORTI)

Capitulo VI
CONTABILIDAD Y ESTADOS FINANCIEROS

Art. 19.- Obligacion de llevar contabilidad. - Todas las sociedades estan obligadas a llevar
contabilidad y declarar los impuestos con base en los resultados que arroje la misma. También
lo estaran las personas naturales y sucesiones indivisas cuyos ingresos brutos del ejercicio fiscal
inmediato anterior, sean mayores a trescientos mil (USD $. 300.000) délares de los Estados
Unidos, incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades agricolas, pecuarias,
forestales o similares, asi como los profesionales, comisionistas, artesanos, agentes,
representantes y demads trabajadores auténomos. Este monto podrd ser ampliado en el
Reglamento a esta ley. Sin perjuicio de lo sefialado en el inciso anterior, también estaran
obligadas a llevar contabilidad las personas naturales y sucesiones indivisas cuyo capital con el
cual operen al primero de enero o cuyos gastos anuales del ejercicio inmediato anterior, sean
superiores a los limites que en cada caso establezca el Reglamento a esta ley. Las personas
naturales y las sucesiones indivisas que no alcancen los montos establecidos en el primero y
segundo inciso de este articulo deberan llevar una cuenta de ingresos y egresos para determinar
su renta imponible. Para efectos tributarios, las organizaciones de la economia popular y
solidaria, con excepcion de las cooperativas de ahorro y crédito, cajas centrales y asociaciones,
mutualistas de ahorro y crédito para la vivienda, podran llevar registros contables de
conformidad con normas simplificadas que se establezcan en el Reglamento.

Art. 21.- Estados financieros. - Los estados financieros serviran de base para la presentacion
de las declaraciones de impuestos, asi como también para su presentacion a la Superintendencia

de Companias y a la Superintendencia de Bancos y Seguros, segun el caso. Las entidades
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financieras, asi como las entidades y organismos del sector publico que, para cualquier tramite,
requieran conocer sobre la situacion financiera de las empresas, exigiran la presentacion de los
mismos estados financieros que sirvieron para fines tributarios.

Art. 64.- Facturacion del impuesto. - Los sujetos pasivos del IVA tienen la obligacion de
emitir y entregar al adquirente del bien o al beneficiario del servicio facturas, boletas o notas
de venta, segun el caso, por las operaciones que efectue, en conformidad con el reglamento.
Esta obligacion regira aun cuando la venta o prestacion de servicios no se encuentren gravados
o tengan tarifa cero. En las facturas, notas o boletas de venta deberd hacerse constar por
separado el valor de las mercaderias transferidas o el precio de los servicios prestados y la tarifa
del impuesto; y el IVA cobrado. En caso de los derivados del petroleo para consumo interno y
externo, Petro comercial, las comercializadoras y los distribuidores facturaran desglosando el
impuesto al valor agregado IVA, del precio de venta.

Art. 104.- Comprobantes de retencion. - Los agentes de retencion entregaran los
comprobantes de retencion en la fuente por impuesto a la renta y por impuesto al valor agregado
IVA, en los formularios que reuniran los requisitos que se establezcan en el correspondiente

reglamento.
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CAPITULO I1I

METODOLOGIA EMPLEADA

Para el siguiente proyecto investigativo, se tiene definida la siguiente metodologia:

2.1. Enfoque

Este proyecto de investigacion, se va a considerar el enfoque mixto, debido que el proyecto

se basa en la parte cualitativa y cualitativa.

Con el enfoque cuantitativo: Se va a trabajar con informacion medible basados en informes
estadisticos; saber el tiempo de entrega de la mercaderia solicitados por la Compaiia
verificando cuantas 6rdenes de compra se finalizan en el dia.

Con el enfoque cualitativo; se va a realizar una lista con los criterios de evaluacion a los

proveedores, mismos que analizaran mediante informacion.

2.1.1. Enfoque cuantitativo:

El enfoque cuantitativo es secuencial y probatorio. Parte de una idea, que va acotandose y,
una vez delimitada, se derivan objetivos y preguntas de investigacion, se revisa la literatura
y se construye un marco o una perspectiva tedrica. Este enfoque también se guia por areas
o temas significativos de investigacion. Sin embargo, en lugar de que la claridad sobre las
preguntas de investigacion e hipotesis precede a la recoleccion y el analisis de los datos.
Los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas de investigacion e hipotesis antes,
durante o después de la recoleccion y el analisis de los datos. (Sanchez Molina & Murillo

Garza, 2021)
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Bajo la cita en mencidn, el proyecto se va a utilizar la investigacion cuantitativa de tal manera
se pueda recopilar informaciéon medible donde se pueda revisar los procesos de adquisiciones
de mercaderia, se logren analizar las capacidades de los proveedores poniéndolos a competir en

precios, tiempo de entrega y calidad de productos.

2.1.2. Enfoque cualitativo:

La investigacion cualitativa estudia la realidad en su contexto natural y como sucede,
sacando e interpretando fendmenos de acuerdo con las personas implicadas.

Utiliza variedad de instrumentos para recoger informacion como las entrevistas, imagenes,
observaciones, historias de vida, en los que se describen las rutinas y las situaciones
problematicas, asi como los significados en la vida de los participantes.

La investigacion cualitativa es inductiva. Los investigadores desarrollan conceptos y

comprensiones partiendo de pautas de los datos y no recogiendo datos para evaluar

modelos, hipdtesis o teorias preconcebidos. Los investigadores siguen un disefio de
investigacion flexible, comenzando sus estudios con interrogantes vagamente formuladas.

(Medina, 2007)

Bajo la cita en mencion, el proyecto se va a utilizar la investigacion cualitativa donde se
buscara las soluciones medibles mediante ideas u hipotesis donde se pretendera implementar
nuevos sistemas para agilizar el seguimiento de 6rdenes de compra donde se evaluara a los
proveedores con nuevos parametros viendo el tiempo que demoran en entregar la mercaderia

una vez enviada la orden.

2.1.2. Tipos de investigacion
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Una vez realizada la investigacion de los métodos que se va a aplicar en el proyecto la
Compaiiia TELCONET actualmente va a automatizar el seguimiento de las 6rdenes de compra

donde se buscara una solucion para esto se detalla los tipos de investigacion a emplear:

2.2.1. Descriptivos

El propdsito del investigador es describir situaciones y eventos. Esto es, decir como es y se
manifiesta determinado fendmeno. Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a
analisis, miden o evalian diversos aspectos, dimensiones o componentes del fendmeno o
fenémenos a investigar. Desde el punto de vista cientifico, describir es medir. Esto es, en un
estudio descriptivo se selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas

independientemente, para describir lo que se investiga.

El proceso de la descripcion no es exclusivamente la obtencion y la acumulacion de datos
y su tabulacion correspondiente, sino que se relaciona con condiciones y conexiones existentes,
practicas que tienen validez, opiniones de las personas, puntos de vista, actitudes que se
mantienen y procesos en marcha. Los estudios descriptivos se centran en medir los explicativos
en descubrir. El investigador debe definir que va a medir y a quienes va a involucrar en esta

medicion. (Ibarra, 2011)

Bajo la cita en mencion el método descriptivo se incluird en la investigacion cuantitativa
donde la informacién adquirida mediante procesos estadisticos se buscara ver el
comportamiento de los proveedores bajo las nuevas directrices, donde sea medible calificar
tiempo , calidad y garantias de la mercaderia recibida.

Se adjunta datos que ayudaran en el proceso de la investigacion
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e Cuanto tiempo demoran en entregar la mercaderia?
e ,Cuanto es el tiempo de crédito actual que se estd manejando?

e El proveedor se encuentra calificado por la SGS?

2.2.2. Explicativa

Es aquella que tiene relacion causal; no s6lo persigue describir o acercarse a un problema,
sino que intenta encontrar las causas del mismo. Existen disefios experimentales y no

experimentales.

La Teoria, es la que constituye el conjunto organizado de principios, inferencias, creencias,
descubrimientos y afirmaciones, por medio del cual se interpreta una realidad. Una teoria o
explicacion, contiene un conjunto de definiciones y de suposiciones relacionados entre si de
manera organizada sistematica; estos supuestos deben ser coherentes a los hechos relacionados

con el tema de estudio. (Ibarra, 2011)

Bajo la cita en mencion el método explicativo se incluird la investigacion cuantitativa para
la Compainia Telconet donde se podra encontrar las causas de los problemas llegando a una
solucioén para la adquisiciéon de informacion para la continuidad del negocio. Para ello se
formularon las siguientes preguntas que nos facilitara la obtencion de datos y poder llegar a un
analisis de mejorar para el area de compras.

e ;Actualmente se estd trabajando con proveedores calificados?
e ;Se realizan evaluaciones periddicas a proveedores?

e ;Conoce usted la Politica de Compras?
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2.3. Métodos de investigacion

Se utilizara herramientas que permitan recabar informacion para llegar a obtener buenos
resultados. En este proyecto sera ligado bajos los métodos de investigacion que se clasifican en
3 a continuacion se detallan:

e M:¢étodo Tedrico
e Mc¢étodo Empirico

e Meétodo Estadistico

2.3.1. Método Teodrico

Este método le permitira tomar decisiones analizando, integrando y comparando resultados.

Estas incluyen:

Analitico — sintético:

Este método se refiere a dos procesos intelectuales inversos que operan en unidad: el analisis
y la sintesis. El andlisis es un procedimiento l6gico que posibilita descomponer mentalmente
un todo en sus partes y cualidades, en sus multiples relaciones, propiedades y componentes.
Permite estudiar el comportamiento de cada parte. La sintesis es la operacion inversa, que
establece mentalmente la union o combinacion de las partes previamente analizadas y posibilita
descubrir relaciones y caracteristicas generales entre los elementos de la realidad.

Funciona sobre la base de la generalizacion de algunas caracteristicas definidas a partir del
analisis. Debe contener solo aquello estrictamente necesario para comprender lo que se
sintetiza. (Rodriguez Jiménez, 2017)

El objetico es analizar teniendo una sintesis de lo investigado, se buscé evidenciar todas las
causas por las cuales los proveedores tardan demasiado tiempo en entregar la mercaderia a su

vez se verificara los procesos de compras para ver si se cumplen y como se manejan los bienes
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o servicios solicitados por los diferentes departamentos, una vez recabado la informacién se
buscara obtener el objetivo principal utilizando los métodos de investigacion.

El método analitico es un procedimiento l6gico que posibilita descomponer mentalmente un
todo en sus partes y cualidades logrando como resultado comprender la problematica que existe
en el departamento de compras.

Historico — logico:

Lo histdrico esta relacionado con el estudio de la trayectoria real de los fendmenos y
acontecimientos en el de cursar de una etapa o periodo.

Lo légico se ocupa de investigar las leyes generales del funcionamiento y desarrollo del

fendomeno, estudia su esencia.

Lo histdrico esté relacionado con el estudio de la trayectoria real de los fenémenos y

acontecimientos en el de cursar de una etapa o periodo. Lo légico y lo historico se
complementan y vinculan mutuamente. El método 16gico debe basarse en los datos que
proporciona el método histérico, de manera que no constituya un simple razonamiento
especulativo. De igual modo lo historico no debe limitarse so6lo a la simple descripcion de los
hechos, sino también debe descubrir la logica objetiva del desarrollo historico del objeto

de investigacion (Pérez)

Bajo la cita en mencidn se comprende que los métodos tienen una correlacion y se vinculan
mutuamente logrando tener buenos resultados, en la compania Telconet se recaud6 informacion
logrando evidenciar que en el afio 2019 las compras eran estables. El método logico se baso en
la obtencion de datos fundamentales logrando tener resultados que corroboraron el metido

histérico, se necesito verificar los hechos para ir mas alla.


https://www.ecured.cu/Investigaci%C3%B3n
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Total
2022 280
2021 250
B Total
2020 225
2019 150
0 50 100 150 200 250 300

Fuente: Telconet S.A.

Elaborado por: Joshua Chonillo Q.

Inductivo — deductivo:

El método inductivo consiste en explicar la realidad a partir de su observacion. Es un proceso
que va desde lo particular hasta lo general. El investigador que usa este método parte de la
observacion de unos casos concretos y concluye que la realidad debe comportarse de esa
manera. En este proceso, habra formulado un comportamiento o ley que explique el fenémeno
estudiado.

El método deductivo consiste en explicar la realidad a partir de la l6gica. Es un proceso que
va desde lo general o abstracto hasta lo particular. Por lo tanto, el investigador que usa este
método parte de una idea o premisa que considera apropiada y, a partir de ella, usa la 16gica
para alcanzar conclusiones. En este proceso, habra formulado un comportamiento o ley, el cual
utilizard en casos similares.

Bajo el método inductivo se analizaran las variables de los hechos suscitados en el area y

bajo el método deductivo se verificara los procesos analizando la informacién proporcionada.
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2.3.2. Método empirico

El método empirico es un modelo de investigacion que pretende obtener conocimiento a

partir de la observacion de la realidad. Por ende, estd basado en la experiencia.

Entrevista:

La entrevista es una técnica de gran utilidad en la investigacion cualitativa para recabar
datos; Es un instrumento técnico que adopta la forma de un dialogo coloquial.

Segin (Canales) la define como “la comunicacion interpersonal establecida entre el
investigador y el sujeto de estudio, a fin de obtener respuestas verbales a las interrogantes
planteadas sobre el problema propuesto” (Diaz-Bravo & Torruco-Garcia, 2013)

En base a lo citado, la entrevista se utiliza para recabar informacion mediante una
conversacion esto se obtendra con preguntas al departamento de compras donde se adquirird

informacion necesaria para llegar a la solucion del problema.

Encuesta:

La encuesta es una de las técnicas de investigacion social de mas extendido uso en el campo
de la Sociologia que ha trascendido el ambito estricto de la investigacion cientifica, para
convertirse en una actividad cotidiana de la que todos participamos tarde o temprano.
Posteriormente tendremos ocasion de comparar las ventajas e inconvenientes con otras formas
de administracion (telefonicas, por correo, internet). Se considera en primera instancia como
una técnica de recogida de datos a través de la interrogacion de los sujetos cuya finalidad es la
de obtener de manera sistematica medidas sobre los conceptos que se derivan de una

problematica de investigacion previamente construida. (Fachelli, 2015)(Ver anexo #1)
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Bajo este método donde actualmente es el mas utilizado se podré recaudar informacion
precisa y concisa de un grupo determinado de personas, se logrard encontrar la solucion al
seguimiento de las 6rdenes de compra en la compaiiia llegando a la conclusion de reestructurar
el modulo de compras, esto ayudard a automatizar el seguimiento de las ordenes mediante el

sistema que cuenta la compaiiia.

La encuesta se realizard a los colaboradores del area de compras contando con preguntas
precisas, a raiz de la informacion recaudada se tendra diferentes perspectivas del problema

llegando a tener una solucion viable en un periodo de tiempo corto.

Observacion:

Al respecto Bunge (2007) senala que, la observacion es el procedimiento empirico elemental
de la ciencia que tiene como objeto de estudio uno o varios hechos, objetos o fenomenos de la
realidad actual; por lo que en el caso de las ciencias naturales, cualquier dato observado sera
considerado como algo factual, verdadero o contundente; a diferencia, dentro de las ciencias
sociales, el dato sera el resultado que se obtiene del proceso entre los sujetos y sus relaciones
por lo que no es tan factual y pudiera ser subjetivo.

En base a lo expuesto en la tesina se basara en la recopilacion de los hechos para poder evitar
retrasos o problemas que afecten al proceso de compras, una vez recabada la informacion se
podra tener un andlisis para tomar una decision o enfrentar un problema esto ayudara al

departamento de compras lograr obtener una eficiencia en el trabajo.

2.3.3. Método estadistico

El método estadistico analizara las encuestas logrando tener resultados que ayuden al

problema que se presenta en el area de compras.
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Poblacion
La poblacion seran los colaboradores del area de compras y proveedores que logran tener

mayores ofertas por el departamento, teniendo un total de 20 personas.

Muestra
Se tomara informacién de las bases de datos de la compaiiia para poder calcular la muestra.

A continuacion, la formula de la muestra:

kﬂztpxq::N
(e2+(N—1))+k" +pxgq

n=

N: Tamano de muestra buscado (nimero total de posibles encuestados)

Z: Nivel de confianza deseado, se considera la cantidad real de las encuestas.
Nivel de confianza 90%

Inseguridad 10%

Cuando se calcule el valor K se coloca segtin loa siguientes niveles:

IMAGEN 1. Tabla Nivel de confianza
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Nivel de confianza | z, 9
00% 1.G45

92% 1.75

95% 1.96

05.5% 2.005

97% 217

98% 2.327

08.5% 2.43

99% 2.5875

99.2% 2.65

Fuente: https://ematecs.com/tabla-de-probabilidades-de-la-distribucion-normal/

. Elaborado por: Joshua Joel Chonillo

En otras palabras, la formula que se va a colocar en el lugar K es el valor del nivel y no el
numero de porcentaje.

E: Error, se produce cuando la muestra utilizada en el estudio no es representativa de toda
la poblacion.

P: Probabilidad del evento estudiado tenga éxito

Q: Es la proporcion de que no ocurre el evento estudiado. (Fracaso)

N: Tamafio de la muestra (Numero de encuestas que se realizan)

IMAGEN 2. Calculo de la muestra de un sitio web.

NG| 20 |
k| 1.96 |
e[ 5 %
o:[05 |
a:{05 |
|19 es el tamafio de la muestra

Fuente: https://www.feedbacknetworks.com/cas/experiencia/sol-preguntar-calcular. html

. Elaborado por: Joshua Joel Chonillo
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Mediante el calculo realizado, se da como resultado el tamano de la muestra; dando una cifra

de 19 encuestados incluidos proveedores y colaboradores del area de compras.

2.4. Herramienta de analisis

Vamos a conocer en este analisis las fortalezas, oportunidades y las debilidades que tiene el
modulo de compras, mediante un analisis Pest, Foda y Capa se realizara con el objetivo de
poder conocer el sistema para que pueda ir mejorando volviéndose mas eficiente.

A continuacidn, se detalla las herramientas a utilizar para elaborar el proyecto investigativo.

2.4.1. Analisis PEST

Politicos- Legales Economicos
-Politicas Gubernamental - Impuestos sobre el sector

o)

Socioculturales
-Imangen de marca, de la firma y de la tecnologia
-Actitudes y opiniones del consumidor
-Crece en ganancias

Dirigido al sector donde su producto se vuelva popul

Fuente: Telconet, Depart- Cert - Compras

. Elaborado por: Joshua Joel Chonillo



2.4.2. Analisis FODA

IMAGEN 3. Imagen. Analisis FODA

FORTALEZA

Productor #1 en el mercado

Innovacion OPOTUNIDADES

Programas digitales Apoyo del gobierno

Seguridad logica Créditos abierto

Computador inteligente Crecimiento multinacional

DEBILIDADES INY -V

Desactualizacion de estrategias .
Bases de datos comprometidas

Grado de motivacion y compromiso
M p Hackers

Precios elevados

Crisis econOmica

Nuevos competidores

Fuente: Telconet.

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.
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2.4.3. Analisis CAPA

e Implementar capacitaciones para entender el giro del

Corregir debilidades [RIZLEE
 Proyectar crecimiento en el ambito laboral

« Establecer promociones y descuento
Afrontar amenaza e Aumentar la seguridad en los data center.
e Manterse innovados en el area tecnologica

Portenciar  Seguimiento en redes sociales y canales digitales
Fortalezas « Evidenciar y mejorar el servicio

e Ampliciones en la red OTN

 Reinvertir y potenciarla red en difenrentes partes de
latinoamerica

Aprovechar
oportunidades

Fuente: Telconet.

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

2.5. Analisis de los resultados

En palabras del autor de la tesina, los andlisis se haran dependiendo del numero de

investigaciones realizados

2.5.1. Analisis del método de la entrevista

Entrevista a la jefa Nacional del Departamento de Compras.

Se realiz6 una entrevista de manera presencial a la jefa Nacional de Compras donde se pudo
abarcar de manera directa las problematicas del modulo de compra copilando la siguiente

informacion:
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Telconet es una empresa que actualmente se dedica a brindar servicios de internet como
seguridad en bases de datos y logica tanto para empresas y personas, el departamento de compra
cuenta con 2 coordinadores uno para el tema de servicios y otro para bienes contando con diez
asistentes y la jefa del departamento.

La jefa de departamento se encarga de guiar a los asistentes para una correcta compra, tiene
reuniones con el departamento de bodega para llevar de manera controlada las compras que se
realizan de forma recurrentes esto para evitar tener un stock negativo en el inventario. Por otro
lado, el seguimiento de las o6rdenes de compra se ha vuelto un poco dificil de llevar por la
cantidad de trabajo lo que ha generado problemas en tener ordenes de compras creadas sin

procesar sus compras.

Aplicacion método de entrevista a los trabajadores de la Compaiiia Telconet.

Abarcando la problematica que existe en el departamento se entrevista a los
colaboradores obteniendo la siguiente informacion:

El area de compras cuenta con 13 colaboradores: la jefa Nacional, los coordinadores y
asistentes quienes son los encargados de llevar las compras solicitadas. Se entrevista a los
coordinadores recabando lo siguiente: El coordinador de bienes lleva desempefiando sus
funciones desde el 2017 hasta la actualidad, se encarga de llevar el control y seguimiento de
cada compra solicitada por los diferentes departamentos, mantienen comunicaciéon mediante
reuniones presenciales y o en linea con la jefa de compras en busca de mejorar para el
departamento revisando el logaritmo para tratar compras recurrentes. Ambos coordinadores nos
revelen que por volumen de trabajo se torna un poco complicado revisar todas las ordenes que
se generan a diario esto ha generado que muchas ordenes de compras no termine su ciclo que

es tener el producto en bodega.
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Los asistentes que mantienen comunicacion directa con los proveedores realizando compras
con la finalidad de cumplir los objetivos actualmente no logran llevar un seguimiento a las
ordenes creadas esto se suscitd en tiempo de pandemia donde el departamento incremento las
compras esto llevo a que Telconet al ser empresa dedicada a la Telecomunicaciones empiece
a crecer un 25% en sus ventas de manera semestral como consecuencia las compras
incrementaron y el seguimiento a cada orden creada se complicaba un poco mas llegando a

tener una problematica en el departamento.

2.5.2. Aplicacion del método de encuesta a los 13 trabajadores y posibles interesados

1. ,Cuanto tiempo demoran en entregar la mercaderia?

TABLA 2. Tabla de Cuanto tiempo demoran en entregar la mercaderia

‘ Respuesta  Encuestado ‘ Porcentaje ‘

Diario 4 21.05
Semanal 7 36.84
Mensual 8 42.11
Total 19 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

IMAGEN 4. Porcentaje del tiempo que demoran en entregar la mercaderia
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Analisis:
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;Cudnto tiempo demoran en
entregar la mercaderia?

Mensual Total

Diario Semanal

B Encuestado M Porcentaje

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

Los datos que se muestran en el grafico estadistico nos muestra que el 42.11 de la poblacién

encuestada realizan entregas de manera mensual esto puede ser por falta de seguimiento de las
ordenes de compra, mientras que el 21.05% entregan de manera diaria creyendo que bajo este
porcentaje la bodega puede mantenerse abastecida pero no del todo, y con 36.84% se logra
cumplir con el objetivo de llevar una correcta rotacion del inventario concluyendo que el area
de compra deberia enforcarse mas en bajar la tasa de % de mensual a semanal para que en un

futuro no se pueda llegar a tener urgencias o falta de unidades en el inventario.

. Cuanto es el tiempo de crédito actual que se esta manejando?

TABLA 3. Tabla de Cuanto es el tiempo de crédito actual que se estd manejando

‘Respuesta ‘Encuestado Porcentaje

30 dias 9 47.37
60 dias 5 26.32
90 dias 5 26.32
Total 19 100
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Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

IMAGEN 5. Porcentaje del tiempo de crédito actual que se maneja.

;CUANTO ES EL TIEMPO DE
CREDITO ACTUAL QUE SE
ESTA MANEJANDO?

H Encuestado M Porcentaje

100

D~
(VT_
o~ o N
- e RES
O O
o n n
— - n | m
30 DiAS 60 DIAS 90 DIAS TOTAL

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

Analisis:

Los datos reflejados en el grafico estadistico, detalla que el 47.37% de la poblacion
encuestada determina que los proveedores se manejan con un crédito de 30 dias llegando a la
conclusion que son los que mantiene de manera recurrente abastecida la bodega mientras que
el 26.32% tienen crédito de 60 a 90 dias si se logra bajar el tiempo de crédito podemos obtener

que los proveedores se comprometan a realizar entregas a tiempo.

3. (El proveedor se encuentra calificado por la SGS?
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TABLA 4. Tabla de cuantos proveedores se encuentran calificados

‘Respuesta ‘Encuestado Porcentaje

Sl 12 63.16
NO 7 36.84
Total 19 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

IMAGEN 6. Porcentaje de los proveedor se encuentra calificado por la SGS

(EL PROVEEDOR SE
ENCUENTRA CALIFICADO POR
LA SGS?

B Encuestado M Porcentaje

o
(==}
—

| B¥
Bt
17

Bl 65
B o

SI NO TOTAL

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.
Analisis:
Se determina que el 63.16% de los encuestados, indican que los proveedores se encuentran

calificados por la SGS esto es favorable para cuando nos toca tener auditorias, mientras que el

36.84% aun no cuentan con esta calificacion.
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(Actualmente se esta trabajando con proveedores calificados?

TABLA 5. Tabla de los proveedores que se trabaja actualmente.

Respuesta | Encuestado Porcentaje

Sl 18 94.74
NO 1 5.26
Total 19 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

IMAGEN 7. Porcentaje de cuantos proveedores calificados se esta

trabajando.

(ACTUALMENTE SE ESTA
TRABAJANDO CON
PROVEEDORES CALIFICADOS?

B Encuestado M Porcentaje

N o
< S
(o))
0] O (o)}
— n
[ ] — [ |
SI NO TOTAL

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

Analisis:
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Con la informacion reflejada en el grafico estadistico, se evidencia que el 94.74% de la
poblacion encuestada cuenta con proveedores calificados se espera que el 5.26% logre
calificarse, esto dard una mayor seguridad en temas de compras tanto bienes como servicios.

5. .Se realizan evaluaciones periddicas a proveedores?

TABLA 6. Tabla si Se realizan evaluaciones periddicas a proveedores

‘Respuesta ‘Encuestado Porcentaje

S| 8 42.11
NO 11 57.89
Total 19 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

IMAGEN 8. Porcentaje si esta realizando evaluaciones se realizan a los

proveedores.

:SE REALIZAN EVALUACIONES
PERIODICAS A
PROVEEDORES?

B Encuestado M Porcentaje

100

| s

B
| I
|
B o

SI NO TOTAL
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Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

Analisis:
El siguiente andlisis se logra evidenciar que el 57.89% de los encuestados no estan

evaluando a los proveedores por lo consiguiente el 42.11% lo esta haciendo donde se aconsejo
que estas evaluaciones sean de manera mas consecutivas.
6. ,Conoce usted la Politica de Compras?

TABLA 7. Tabla Conoce usted la Politica de Compras

‘Respuesta ‘Encuestado Porcentaje

Sl 18 94.74
NO 1 5.26
Total 19 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

IMAGEN 9. Porcentaje sobre las politicas de compras.
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;CONOCE USTED LA POLITICA
DE COMPRAS?

B Encuestado M Porcentaje

o
(==}
—

94,74

o (o)}

—

O

N

- .
i
|

SI NO TOTAL

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.
Analisis:
Los datos establecen que el 94.74% de los encuestados conocen las politicas de compras,

pero el 5.26% aun lo desconocen.

2.5.3 Analisis de los resultados del método de observacion

Mediante los datos recopilados que se obtuvo en el método de la observacion, se adquirieron
los siguientes aspectos:

Aspecto 1.- Existe una deficiencia al momento de evaluar a los proveedores no se esta
realizando de la manera correcta, se deberia llevar de forma mas rigurosa este tema, logrando
obtener resultados potencialmente buenos.

Aspecto 2.- La falta de seguimiento a las 6rdenes de compras enviadas a los proveedores
nos hacen obtener que la rotacion del producto sea un poco fragil y pueda caer en un stock 0

razon por la que generard inconvenientes a futuro si no se busca una solucion al tema.
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Aspecto 3.- Se puede indicar que compras tiene que mejorar los tiempos de crédito no se
puede trabajar con un tiempo de crédito de 90 dias esto hace que los proveedores se desanimen

y no quieran entregar las mercaderias solicitadas por el departamento.
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CAPITULO I1I

DESARROLLO DE LA PROPUESTA

3.1. Titulo de la propuesta

“Reestructuracion del modulo de seguimiento de d6rdenes de compra en la compaifiia

TELCONET”

3.2. Objetivo de la propuesta

Reestructuracion del moédulo de compras para dar seguimiento a las 6rdenes con el proposito
de automatizar los ingresos de la mercaderia teniendo una correcta rotacion de inventario cuyo

objetivo sea ir bajando la carga laboral llevando el proceso de compra de manera mas eficiente.

3.3. Descripcion de la propuesta.

Este proyecto investigativo nacid con la siguiente propuesta:

Se basa en la reestructuracion del mdédulo de compras para la Compaiiia Telconet, que
identifica de manera automatica 6rdenes de compra que estén en estado emitidas o incompletas
manteniendo registros agiles y precisos.

La Compaiiia Telconet es una empresa que se encuentra en constante evolucioén a nivel
tecnoldgico enfocdndose en su mercado con tecnologia de primer nivel que ha descuidado su
sistemas de trabajo teniendo irregularidades con diferentes departamentos, el foco de
investigacion muestra como principal problematica un incorrecto uso de sus modulos a nivel
interno, lo que a lleva a consecuencias tales como atrasar los tiempos de trabajo de cada
colaborador generando inconformidades y llegando a tener casos puntuales de

desabastecimiento a nivel de inventarios.
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Los procesos implementados en el departamento de compras se enfocaran en mejorar el
tiempo de actividades para organizar las compras y tener un inventario abastecido para que no

haya escasez de productos.

3.4. Factibilidad de la aplicacion.

El objetivo investigativo tiene como finalidad la reestructuracion del modulo de compras,
donde automdticamente permita llevar un control en las 6érdenes de compra sin causar ningin
dano a la empresa. Especialmente cuando se trata de factibilidad:

e Econdmico
e Operativo
e Técnica

e Tiempo

3.4.1. Factibilidad Econdomico.

La preparacion de la propuesta estd libre de complicaciones econdémicas, ya que el
departamento ya cuenta con un programa completamente gratuito y sin costos adicional, la
restauracion del modulo permitira tener un control sobre las ordenes emitidas en la practica

diaria.

3.4.2. Factibilidad Operativo.

Para la restauracion del modulo de compra, la parte operativa serd de gran ayuda contando
con el departamento de sistema quienes de primera instancia conocen el mddulo que se ha

venido trabajando desarrollando las mejoras del programa a efectuarse.
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3.4.3. Factibilidad Técnica.

En este apartado, la perspectiva técnica es correcta, mientras que el proyecto va en la
direccion de la reestructuracion del moddulo, habrd una mejora en el uso de los avances

tecnologicos.

3.4.4. Factibilidad Tiempo.

En este punto, se puede evaluar que estas mejoras del médulo tendran un tiempo estimado

de 60 dias para la evaluacion de las mejoras del sistema.

3.5. Desarrollo de la propuesta.

El desarrollo de la propuesta se establecera a través de cuatro fases de investigacion, durante
las cuales se definird el 4rea a trabajo con la asistencia de la jefa nacional de compras de la
Compania Telconet. Se detallan las siguientes etapas:

e FEtapa 1: Analisis del departamento de compras
e Etapa 2: Analisis de proveedores
e Etapa 3: Aplicacion del médulo de compra

e Etapa 4: Rotacion del producto a nivel de inventario
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3.5.1. Analisis del departamento de compras

El plan de investigacion realizado en este estudio metodologico sefiald las limitaciones que
tiene el departamento de compras al no mejorar sus modulos se buscara obtener mejoras en el
tiempo de trabajo, de acuerdo a estos requerimientos de los departamentos ha provocado que
no se desempeie adecuadamente las compras teniendo una acumulacion de pedidos enviados a

los proveedores con consecuencias como deficiencia en la gestion del control de inventarios.

IMAGEN 10. Consulta del médulo de compra donde se realizara la

restauracion.
@ Consulta de Ordenes de Compras - fap30005 EI@
I Telconer & axH ¢
Acelers a fonde .0 |
Parametros
No. Orden: 193279 Estado: TODAS Tipo Orden: Todast Productos:™ Semnicios:
Proveedor: Fecha Desde: (01/01/2022 DD/MM A Y'Y S
Solicitante: Fecha Hasta: 072022 DDAMM A
Autoriza:
Orden Compra

[ Mo Orden | Prove. |
040102 230542022 |PRODUCTOS 2E6.936.00 NEDMF’LETA 2340672022 ﬁ - J
=) | | 5 |

|
| | | | |
| | | =l | |
| | | | |
Valor Total Aprobado: 26,936.00
Autonzadores

[ Empleads | Reemplazo | Estado |
ﬁwm%mm B
[ ] | | | |
] | | | | - |

Detalle Estado:|

Proveedor: |LEIAIZA BARBA TELMO GUSTAYO

Solicitante: |1982 |AVEENEI ESPINOZA STEVEN ALFREDO
Facturas Pagos

[MNo. Fisico | Estado | [No. Cheque | Estado | ¢Emitido?|

0o oo O00o000s3 FROBADA J ’7 ’7 J
| | | | | |
| | | || | | | B

Fuente: Telconet.

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.
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3.5.2. Analisis de proveedores

El analisis preciso de los proveedores se basa en los siguientes parametros:
Parametros Dpto. de compras locales:
e Tiempo de respuesta de ejecucion del trabajo
e tiempo de respuesta en cotizacion
e Precios
e Cumple con los tiempos de entrega de producto
e Realiza a tiempo la facturacion
Parametros Seguridad Industrial
En este proceso, el area de SSA. realiza la evaluacion a proveedores de alto riesgo
(aplicables) se basa en solicitud de documentacion, pruebas, y visita en las oficinas. Este
proceso determina una calificacion de 0 a 100%.
Pariametros Area técnica (formularios de evaluaciones técnicas) FOR COM 07.
BIENES — FOR COM 08 — SERVICIOS)
e Cumple con las especificaciones técnicas requeridas (producto de buena calidad)
e Cumple con la cantidad de personas para los trabajos (servicios)
e Cumplimiento de soporte y garantia del trabajo realizado (servicios)
e Cumplir con los estandares minimos de Telconet (calidad, tiempos, requerimientos
en general del area técnica)
El formato FOR COM 09 - formato de seguimiento de desempeiio del proveedor
Engloba los tres parametros y sus puntuaciones, con esta informacion se realiza la
retroalimentacion al proveedor mediante correo, comunicandole su calificacion y puntos de

mejoras (de ser el caso). Adjuntando dicho formato como soporte
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IMAGEN 11. Anélisis de proveedores .

Resultados de Evaluacion de Servicios

Niveles de Evaluacion de Calidad del proveedor de servicios CALIFICACION
Baja 1
Media 3
Alta c
Homologacion
Homologacion del Servicio Evaluacion

Cumplir con los estandares minimos de Telconet

Conocimiento del servicio (Recomendaciones - Certificados)

#HONIO
Seguimiento de Desempeno
Evaluacion de Garantia y Soporte Técnico Evaluacion
Minimo 1-2 cuadrillas de 3 o 4 personas para los trabajos
Cumplimiento de soporte y garantia del trabajo realizado
Cumplir zon los estandares minimos de Telconet
#HONIO

Fuente: Telconet.

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

3.5.3. Aplicacion del médulo de compra

Se presenta de forma sencilla y accesible el médulo de compras donde se realizan mejoras,
se incluird la informacion como el correo electronico del proveedor para que cuando el sistema
identifique un ciclo de pedido inconcluso envié una alerta a los proveedores, se tomara de
referencia los correos electronicos donde una orden de compra de estado creada pasa a emitida,

esto ayudara a que el solicitante tenga una mejora en sus tiempos de trabajo.
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IMAGEN 12. Moédulo de orden de compra

040102

10-30-01-065 EAN TALLA 36 CON CINTA REFLECTIVA
10-30-01-063 EAN TALLA 32 CON CINTA REFLECT VA
10-01-03-075  |BOTA DIELECTRICA BASICO 3 TALLA 38
10-01-03-073  |BOTA DIELECTRICA BASICO 3 TALLA 41

Fuente: Telconet.

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.

3.5.4. Rotacion del producto a nivel de inventario

En esta etapa se conoce el inventario por las compras realizadas bajo un articulo, se logra
dar una correcta rotacion al producto determinando las entradas y salidas a través del Kardex

teniendo como objetivo evitar un stock negativo.

IMAGEN 13. Movimiento del articulo bajo los ingresos de compras locales
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2 Elx @

TELCONET AQUIL

Todos A
01/10/2021 137072022
C:hbernph

[14/06/2022 10:53:33 [0l [CL22022344 [22022344 ! [ 464.630000 | 464.630000 7.00
2170672022 15:21:41|CL [CL963370  [96asv0  [e2@nd7dis | [TAREAMRD 541 [ 443.000000| 443.000000 6300
5070672022 124057 [CL [CL9B3397  [963337 [2a294alb | [TAREA G40G317 | 443.000000] 443000000 L
P4/7/2002 0754 17[L [CL423504  [423304 [o30Be3sOn | : [ 443, 000000 | 443000000 T24.00

COMPRAS LOCAL i = Consultar Pendientes

Fuente: Telconet.

Elaborado por: Joshua Joel Chonillo.
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Capitulo IV

4.Conclusiones y recomendaciones.

4.1. Conclusion.

Se concluye que en la investigacion realizada a la empresa Telconet se analizo la
reestructuracion del modulo de compras, la cual se determin6 que:

La empresa ahora tiene los recursos para realizar cambios en el modulo de compra que sean
medibles. Hemos tenido un impacto positivo en el departamento para que se reduzca el tiempo
de trabajo de cada colaborador mediante el uso de la tecnologia, gracias a la implementacion

del nuevo modulo se espera tener un inventario abastecido con una correcta rotacion.
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4.2 Recomendacion

La compania Telconet estd en contante mejora buscando la innovacién continua donde se

recomienda lo siguiente:

Establecer mejoras a todos los médulos de la Compaiiia.

Realizar reuniones periddicas verificando las mejoras del modulo

Innovar.

Invertir en la capacitacion del personal.
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1.

2.

3.

Anexos

Anexo 1. Cuestionario

,Cuanto tiempo demoran en entregar la mercaderia?

Diario

Semanal

Mensual

.Cuanto es el tiempo de crédito actual que se esta manejando?

30 Dias

60 dias

90 dias

(El proveedor se encuentra calificado por la SGS?

S

NO
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4. (Actualmente se esta trabajando con proveedores calificados?

S|

NO

5. ¢Se realizan evaluaciones periodicas a proveedores?

S|

NO

6. ¢Conoce usted la Politica de Compras?

S

NO

Anexo 2. REGISTRO INICIAL DE PROVEEDORES
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REGISTRO INICIAL DE
PROVEEDORES

INFORMACION GENERAL

Razén Social:

RUC:

Tipo Proveedor:
(Marcar con una X)

Persona Natural

Persona Juridica

Ciudad:

Pais:
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Provincia:

Direccion de la empresa:

Teléfono/fax:

E-mail:

Tipo de actividad ofrecida:
(Marcar con una o mas X)

Bienes

Servicios

Actividad (Detalle de Bienes y/o
Servicios ofertados):

Informacién Adicional ‘

Nombre del Representante Legal:

Nombre del Gerente General:
(Solo persona juridica)

Vendedor / Contacto Comercial:

Teléfono:

Celular (Vendedor):

E-mail
(Vendedor):

CARACTERISTICAS

DESCRIPCION

COMENTARIO

Tiempo de entrega (si aplica)

Tiempo crédito

Cumplimiento en

Tiempo de garantia

Bienes

(Completar cuando se maque la X en Tipo
de Actividad "Bienes")

Experiencia en el mercado

No. Oficinas dentro del pais

Es fabricante (Si o No)

Cumplimiento en
Servicios

(Completar cuando se maque la X en Tipo
de Actividad "Servicios")

Tiempo de entrega del servicio

Tiempo crédito

Atencion de garantias luego del servicio -

postventa

Experiencia en el mercado

No. Oficinas dentro del pais

Prestador directo de servicio o subcontrata

REQUISITOS DOCUMENTALES PARA PROVEEDORES PERSONAS NATURALES Y JURIDICAS

DOCUMENTO SOLICITADO S

NO

NO APLICA




Copia del RUC actualizado (Persona Juridica) y/o cédula

de Identidad (Persona Natural)
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Copia del nombramiento del Representante legal (Persona

Juridica)

Copia de cédula de ciudadania del representante legal o
copia de pasaporte en el caso de ser extranjero

2 referencias comerciales actualizada (minimo 6 meses)

1 referencia bancaria actualizada (minimo un mes)

Certificacion ISO (si tuviese)

CAMPO EXCLUSIVO PARA USO DE DPTO DE COMPRAS DE TELCONET S.A.

Documentacion y formulario
completo y firmado por el
proveedor

Sl NO

Proveedor ofrece Bienes/Servicios
criticos que requieren ser
evaluados

Sl NO

Anexo 3. EVALUACION TECNICA DE BIENES

EVALUACION TECNICA PARA HOMOLOGACION Y

SEGUIMIENTO DE DESEMPENO A PROVEEDORES DE BIENES

Fecha

Ciudad

Proveedor

Tipo de bien

Departamento

Responsable

Proyecto (Si aplica):

Seguimiento Homologacion
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Por medio de la presente, confirmo haber realizado la inspeccion y homologacion de los
productos, materiales y repuestos presentados por del Dpto. de Compras segun el siguiente

detalle:

Resultados de Evaluacion de Equipos y Materiales

Niveles de Inspecciéon de Calidad del proveedor EALIFICACIO
Baja 1
Media 3
Alta 5
Homologacién Evaluaciéon
Cumple con las especificaciones técnicas requeridas 0
0
Seguimiento de Desempeio Evaluacion
Cumple con las especificaciones técnicas requeridas 0
La calidad del producto es la adecuada 0
0

Nivel de Calidad del Producto

Observaciones




Firma representante de Dpto. Compras

Firma Responsable Técnico
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Nombre:
Cédula:
Anexo 4. EVALUACION TECNICA DE SERVICIOS
EVALUACION TECNICA PARA HOMOLOGACION Y
SEGUIMIENTO DE DESEMPENO A PROVEEDORES DE
SERVICIO
Fecha
Ciudad
Proveedor

Tipo de servicio

Departamento

Responsable

Proyecto (Si aplica): Segulr:mento

Homologacién

Por medio de la presente, confirmo haber realizado evaluacién técnica de los servicios
ofrecidos por el proveedor mencionado segun el siguiente detalle:
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Resultados de Evaluacién de Servicios

Niveles de Evaluacion de Calidad del proveedor de servicios EALIFICACIO

Baja 1
Media 3
Alta 5

Homologacion

Homologacion del Servicio Evaluacién

Cumplir con los estandares minimos de Telconet

Conocimiento del servicio (Recomendaciones -
Certificados)

#,DIV/O!

Seguimiento de Desempeiio

Evaluaciéon de Garantia y Soporte Técnico Evaluacién

Minimo 1-2 cuadrillas de 3 o 4 personas para los
trabajos

Cumplimiento de soporte y garantia del trabajo
realizado

Cumplir con los estandares minimos de Telconet

#iDIV/0!

Evaluacion de Calidad del Servicio Evaluacion

Contar con herramientas adecuadas para los trabajos
a realizar

Contar con el personal calificado para realizar el
trabajo

Cumplir con los tiempos de entrega de trabajos

Conocimiento del servicio (Recomendaciones -
Certificados)

Presentar Informes detallados de los trabajos
realizados
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# iDIV/0!
Evaluacién técnica de desempefio # iDIV/0!
Observaciones
Firma representante de Dpto. Compras Firma Responsable Técnico
Nombre: Nombre:
Cédula: Cédula:

Anexo 5. SEGUIMIENTO DE DESEMPENO A PROVEEDORES

SEGUIMIENTO DE DESEMPENO DEL PROVEEDOR

PROVEEDOR

FECHA CIUDAD

DEPARTAMENTO BIENES SERVICIOS
Parametros de Compras Locales 0.00

Tiempo de respuesta ejecucion del trabajo/ Tiempo de
respuesta cotizacion del producto

Precios

Cumple con los tiempos de entrega / Entrega de
documentacién a tiempo (Facturas)
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Observaciones

Parametros de SSA 0.00
Valoracién de SSA segun evaluacion de desempefio

Observaciones
Parametros de Departamento que solicita 0.00
Valoracion de departamento que solicita segun
evaluacion de desempeiio

Observaciones
Rango de valoracién
Malo 1
Regular 3
Bueno 5
Escala de Valoracion
Malo 0-1
Regular 2-3
Bueno 4-5

Valoracion de desempeiio del proveedor | Ponderacion Calificacion

Valoracion de parametros de
Departamento Solicitante 50% 0.00
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Valoracion de pardmetros de SSA 30% 0.00

Valoracién de parametros de Compras

Locales 20% 0.00
Malo 0.00

Recomendaciones




