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Resumen

Los niveles de ventas en todas las empresas han caido notablemente, debido a
multiples factores siendo el principal la pandemia Covid 19; esta investigacion se
desarrollo con el objetivo de elaborar un modelo de planificacion de la demanda que
ayude a incrementar las ventas en un mercado minorista de la ciudad de Chiclayo,
dedicadas al rubro de confeccion de calzado, este sector ha tenido caidas en su
demanda de entre 15 % hasta 30% respectivamente, ello debido a que no cuentan con
un modelo de planeamiento, se aplic6 un disefio no experimental de alcance
descriptivo, empleando herramientas metodoldgicas y de calidad, tales como encuesta
a 10 representantes de los puestos comerciales, herramienta de analisis causa efecto;
para la aplicacion del nuevo modelo propuesto se emplearon tres tipos de pronéstico,
se considerd aquel tipo que arrojé el menor error, que permitio obtener como resultado
elevar el nivel de ventas en un 10%, se llego a la conclusién que la empresa evidencia,
falta de stocks de productos, inadecuada metodologia de proyeccién de ventas,
inadecuado procedimiento de estimacion de compras, inadecuada medicion de ventas

y falta de conocimiento de proyeccion de ventas

Palabras Clave: Demanda, modelo de planificacion, ventas, prondstico, compras,

stock, comportamiento de demanda.
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Abstract

Sales levels in all companies have fallen notably, due to multiple factors, the main one
being the Covid 19 pandemic; This research was developed with the objective of
developing a demand planning model that helps to increase sales in a retail market in
the city of Chiclayo, dedicated to the footwear industry, this sector has had declines in
its demand of between 15% to 30% respectively, a descriptive non-experimental design
was applied, applying methodological and quality tools, such as a survey of 10
representatives of commercial positions, a cause-effect analysis tool; for the application
of the new proposed model, three types of forecast were used. Stocks of products,
Inadequate sales projection methodology, inadequate purchase estimation procedure,

Inadequate sales measurement and lack of knowledge of sales projection.

Keywords: Demand, planning model, sales, forecast, purchases, stock, demand

behavior.
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I. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica.
Internacional

El suceso sanitario que fue generado por el COVID-19, afecté impactantemente
la economia de forma negativa para muchas compafiias. De acuerdo a Jones et al. [1],
el ambito turismo y el de vuelos fue afectado con mayor negatividad. Esto se debe a
las limitaciones que fueron impuestas a mas de cien paises, las compafiias de dicho
ambito disminuyeron en un 92%. A diferencia de ambitos que ofrecen alimentos y
deliverys generaron un aumento en sus ventas, debido a las mismas limitaciones y
cambio de habitos. Asi mismo, un ambito afectado fue el automotriz, ya que en el pais
inicial del suceso, China, las ventas se disminuyeron hasta un 85% en el segundo mes

del ano 2020, de acuerdo a la figura mostrada.
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-20%
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-100%
2018 2019 2020

Fig. 1. Disminucion de los ingresas en ambito automotriz en
China [1].



Segun Pérez [2], la inseguridad de las ventas y las dudas han aumentado muy
significativamente durante los afios. El cambio produce posicionamientos de un lado a
otro de forma periodica a las compafias. Hay momentos en los que no son capaces
de generar satisfaccion a la demanda en exceso, y en otros momentos la compafia
no realiza actividad porque existen bajas ventas. Dicha situacién se observa de forma
negativa en los tiempos de entrega, ya que fue paralizada por la dificultad en los
procesos para gestionar los recursos. Las compafias que no conocen correctamente
su demandan observan que las dificultades aumentan hasta en la produccién y su

programacion.

Espejo [3], manifiesta que los errores mas conocidos que son generados por
los encargados de la planificacion de la demanda, tal como solo considerar un
procedimiento que permita predecir las ventas, a la vez el no cotejar los datos antiguos
de las ventas con el actual contexto. Ya que el planificar la demanda con informacion

no validada producira el incumplimiento de las ventas.

Nacional

Choque [4] menciona como los problemas mas frecuentes para una compania
se encuentran la pobre planificacién de la demanda, produciendo el quedar mal al no
cumplir el pedido, o superar la demanda, en ambos casos existe una negativa referente
a las finanzas de la companiia. Es de mucha importancia el tema de planificar demanda
para poder contar con un adecuado proceso de los recursos y a la vez lograr ser mas

competitivos permitiendo mejorar la rentabilidad en la compafiia.

De acuerdo con Cruz et al. [5], conocedor en SCM, el no considerar puntos
como los inventarios y su gestion, genera un direccionamiento directo a la pérdida, ya
que se entenderia que no hay intencién de fomentar la actividad. Un gran numero de
compafias no conocen el aprovechamiento que se podria obtener de realizar una
adecuada planificacion de demanda. El solo tener el pensamiento que es una simple
tarea de hacer pedidos, produce que las compaiias no dediquen los suficientes

recursos.



Las compafias dejan de vender por la falta de stock; generando que el
cliente/consumidor no ubique el producto con las caracteristicas que busca. En el
ambito de comercio minorista, el no contar con una adecuada planificacién de la
demanda producira la ruptura del stock [6]. Por lo cual el cliente/consumidor podria

considerar las acciones mencionadas a continuacion:

- Sustituir el producto anhelado por uno sustituto.

- Comprar el producto anhelado en la competencia.

Local

Los resultados negativos se observan con mayor visibilidad en companias retail
ocasionado por las limitaciones sanitaria. Como el caso de la compafia Ripley,
generando una perdida en sus ventas de 6.2% en temas monetarios es de 500 millones
de ddlares. A diferencias de sus ventas online aumentaron eun 321.5%. Permitiendo
de esta manera avanzar con su crecimiento y expansion, como el de aperturar en la

ciudad de Chiclayo en el centro comercial Mall Aventura [7].

En los afos 2017, se dio a conocer una disminucion de las ventas de lacteos
en Chiclayo en su mercado principal. Producido por la desconfianza de sus
consumidores sobre algunas marcas conocidas. Dicho problema gener6 pérdidas
monetarias a la compafia y los vendedores minoristas [8]. Por tal es de mucha
importancia la mejora y mantener una correcta imagen de la marca ofrecida al

mercado.

A través del mercado principal de Chiclayo, se encuentra el area de calzados
en varios puntos céntricos, representando mas del 70% del ambito. Como primer
hallazgo de venta se obtuvo que la totalidad de vendedores no cuenta con un
planeamiento, solo toman en cuenta la experiencia empirica, ya que solo un 30%
considera realizar inventarios en ciertas ocasiones, y el porcentaje de diferencia toma
como referencia la totalidad de ventas y compras semanales. Tampoco conocen el

punto promedio de compra del cliente que asiste al mercado a dicho ambito, y cuando



un cliente desea adquirir algun producto mostrado en el puesto, el vendedor se
aproxima a su almacén en busqueda de dicho modelo y un aproximado del 20% no
encuentra el modelo exhibido, pidiendo prestado a la competencia produciendo dudas

y malestar en el cliente quien en ocasiones se retira y se genera la perdida de la venta.

1.2. Antecedentes de estudio

En Ecuador, el autor Nuiiez [9], a través de su proyecto titulado “Estrategias de
mercadotécnica para la mejora de las ventas de companias que estén asociadas a la
camara nacional de calzado”, plateando las exigencias de aumentar os ingresos de la
comparfia en ventas mejorando su competitividad y el encontrarse en una mejor
posicion en el mercado. Trabajando con un procedimiento hipotético-deductivo.
Trabajo con la encuesta como técnica de investigacion, que permita conocer el punto
de vista del consumidor referente a las estrategias de ventas que actualmente aplica
la companiia. También se tiene en cuenta el nivel de inversidon en temas de marketing,
que permita conocer la eficiencia de dicha inversién en comparaciones con las ventas.
Se concluye que las companiias trabajan de forma empirica sus tareas o actividades,
y si trabajaran con la tecnologia actual, podria producir aumento de las ventas

planteando estrategias adecuadas.

Freitas [10], en su estudio con titulo “Propuesta de marketing buscando el
incremento de las ventas en la compafia Arrendauto S.A.”. Dicha compaiia en
mencion se ubica en el pais Ecuador dedicada al despacho de automdéviles, a través
de su linea comercial ubicada en Rent a Car. Después de la descripcion del marco
tedrico se procedié con una evaluacion de la situacién de la compafia, decretando
que, en los anos 2013 al 2015 los despachos se redujeron en un 5%, 24% y 7% en los
afos mencionados. Se desplego un mayor estudio referente al mercado atraves de
una aplicacion realizando un cuestionarios a los clientes habituales. Dicha informacion
es contrastada con la obtenida de otra técnica considerada como la entrevista a los
colaboradores. Entre los motivos identificados se ubico que el 75% de los

colaboradores recomendé que el renovar la flota produciria una reduccion reveladora



del grado de reclamos del servicio brindado a los clientes. Adicional a los clientes que
apoyaron en llenar la encuesta el 64% coment6 hacer uso de los servicios de renta de
auto de la compainiia, tomando en cuenta el precio de acuerdo al mercado. Mediante
dicha informacion, el autor planteo un plan de marketing que permita el prondstico de

forma positiva a un incremento del 24% de las ventas.

Quimbayo y Rizzo [11], en su estudio de titulo “Preparacion de un plan de
negocios que permita el incremento de los despachos en un 20% en la compainiia
Surtioffice”, planteando el aperturar una nueva linea de productos dedicados a la
limpieza del suministro de manera adecuada. La compainiia fue creada para abastecer
de articulos a las empresas que se ubican en Guayaquil. Se eligio planes estratégicos
de la compafia para aumentar la linea en ventas mayoristas de dichos productos
permitiendo la satisfacciéon de sus clientes. Se analizé el mercado analizando los
puntos criticos que afectan al desarrollo adecuado de los despachos, y se asumio que
en el 1er trimestre de dicha implementacion de lo propuesto la compaiia aumentaria
los despachos en un 20% sin tener que incrementar el personal a cargo. De los
resultados obtenidos nos fijamos que el 80% tenian interés en igualar la companiia y
designar como su abastecedor formal. El temas monetarios, se confirmé un retorno

sobre la inversiéon del 55%, confirman a la vez la viabilidad al aplicarse.

En el ambito nacional, en la ciudad de Lima, Beltran et al. [12], dieron a conocer
su investigacion con titulo “Progreso del proceso de planificar la demanda en una
compaiia de Aceros Metalcor S.A.” Dichos autores mencionan que por temas de la
disminucién de la demanda en el ambito manufacturero desde el afio 2015 al 2017 con
unos porcentajes de 4, 13 y 15 en cada afo, aumentando la situacion interna del
territorio con respecto a la inseguridad politica y las diversos manifestaciones
naturales, la compafia se vio alterado monetariamente, por lo cual buscando el
disminuir los costos, se dio a conocer lo necesario que es igualar a los distribuidores
nuevos con precios mas bajos, reflejando en adquirir los materiales con una calidad
dudosa. Siendo impulsado por sus temas de liquidez observados en el afio 2017 —

2018. Por dicho motivo y por el tema que la compainia debe asumir sus costos de



operacion, los autores consideraron de mayor importancia el planificar la demanda
como un plan que permita la mejora de la eficiencia del sistema sin afectar el nivel de
como se ofrece el servicio. El patrén propuesto fue desarrollado con el apoyo del
personal que labora en operaciones y el de la alta gerencia a través del método

reThinking.

Pinedo [13], en su investigacién “Propuesta de un método para pronosticar la
demanda y gestion de los inventarios para plantear una adecuada demanda de ropa
juvenil”’, comenta referente al proceso de planeacion de la demanda quien ofrece a la
compainiia beneficios econdmicos, estrategias para companias que ofrecen funciones
comerciales. Después de evaluar la parte inicial de la compafia y conocer los
problemas fundamentales, el autor consider¢ las estrategias ABC en el procedimiento
de gestion de inventarios, que fue identificado a través del diagrama de Pareto, el 20%
de mercaderias las cuales se encuentran en la compafia forma parte del 80% de la
economia de la totalidad de su inventario. Para poder planear la demanda, se propone
un modelo para pronosticar las unidades requeridas de inventarios para ciertos
momentos, y de esta manera poder mejorar la gestion humana. Asimismo, en el
procedimiento de compra, se recomienda utilizar las herramientas que favorecen la
trazabilidad de la mercaderia para conocer el nivel de cumplimiento de los
abastecedores en unidades y fechas planificadas. Logrando de esta manera la
disminucién de los sobreabastecimientos. Y para finalizar la evaluacion beneficio-costo
de la investigacion aconseja implementar la propuesta demostrando su viabilidad

economica.

En Lima nuevamente, el autor Castro [14], con su tesis “Propuesta para mejorar
el proceso de venta de la compaiia Angulos Red SRL”. La compafia mencionada que
forma parte del ambito metalmecanico dedicado a la produccion y venta de mobiliario.
Se aplicé una entrevista a los colaboradores conocedores de las ventas permitiendo
verificar su experiencia con lo visualizado dentro de la compafia. Se recomienda el
adecuado seguimiento a los clientes formando de esta manera un plan estratégico de

alza. El considerar implementar un software CRM, siendo un instrumento para



desarrollar las ventas, disminuir el desorden de los recursos siendo mas
automatizados en algunas funciones permitiendo la mejora de la calidad de servicio.
La capacitacion al personal dedicado a ofrecer los productos se encuentra en la
investigacion como un punto primordial que avala el aumento sostenible de ventas de
la compania, permitiendo que la efectividad de sus actividades aumente. El analisis

econdmico realizado por el autor demostré la viabilidad de su propuesta.

Delgado [15], en Chiclayo, realiz6é una investigacion de titulo “Sistema de control
en el interior para aumentar los despachos en Produtex SAC”. La evaluacion
situacional de la compafiia realizada por el investigador dio a conocer dificultades en
el libro de registros contables. El encargado registraba los ingresos y egresos de
ventas y compras en una simple hoja de un block; generando mayor dificultad de poder
comprender a los deudores y acreedores. La infraestructura de la compafiia no es
adecuada por incumplir los requisitos para la venta de su producto (el combustible).
Trabajaron con una investigacion de perspectiva descriptiva y propositiva, el
investigador considerd la propuesta de disefiar un sistema de control interno, al
encontrarse sistematizado, podra aumentar la eficiencia de las operaciones contables.
Observandose la mejora en el grado de servicio e incremento de los ingresos por
ventas. En el ambito econdmico del trabajé se confirma la viabilidad de implementar lo

propuesto,

Davila [16], en Chiclayo, en su investigacion “Propuesta de una estrategia para
aumentar los despachos en el Molino Sudamérica S.A”, plantea que incrementar
adecuadas estrategias, permitiendo que las tareas de la organizacion permitan
aumentar los ingresos de lo vendida de manera anual. Consideraron emplear una
investigacion descriptiva — propositiva siendo de disefio no experimental, consideraron
trabajar con encuestas y entrevistas aplicadas al personal en general. Se confirmé la
hipétesis planteada, debido a que los resultados arrojaron la incidencia de las
estrategias sobre los despachos. En el ambito econdmico se concluye que el

implementar el proyecto es viable.



En Pimentel el autor Arbulu [17], planted el proponer un plan de marketing que
facilite el aumento de ventas en la compania Distribuciones Naturalmi SRL”.
Consideran una investigacion descriptiva - propositivo, consideraron como muestra a
119 clientes que visitaron con mas frecuencia el lugar. Como resultado se obtuvo que
el 70% confirmd que al hacer sus comprar manejan un aproximado de 300 soles. El
46% comentd que la compafia no maneja una estabilidad de precios, general
frecuentemente consultas sobre su volatilidad alta de forma diaria. Afectando de forma
negativa en el cliente al decidir su abastecedor. Por lo cual el investigador busco la
mejora de la actual estrategia con la que cuenta la compaiia en sus dimensiones las

4P. Se confirmd su viabilidad mediante un analisis econémico.

1.3. Teorias relacionadas al tema.
1.3.1. Planificacién de la demanda
1.3.1.1. Definicién de demanda

Cruz [18], menciona que la demanda, en temas econdmicos, trata de un
conjunto de productos o servicios, que se hallan en desplazamiento en un cierto lugar
y momento.

Se encuentra gran variedad y cantidad de tipo de demanda y su evaluacién es
muy importante para poder desarrollo el adecuado prondstico. Se observan tipo de
demanda a continuacion:

Demanda con
—— tendencia
Demanda
constante

| o Demanda
ciclica

Demanda
estacional

Fig. 2. Tipos de demanda [18]



1.3.1.2. Previsién de la demanda

El prondstico de la demanda se encuentra en condicion a revision y a ser
modificado al ser comparado entre la estimacion, real y el comportamiento de la
demanda en un tiempo similar. El pronéstico de la demanda, que fue obtenido por el
desarrollo de prondstico, afade el procedimiento de planificar las ventas [18].

Fue establecido algunos factores como:
- El reglamento considerado en el proceso de ventas.
- Planificacion que fueron implementadas por el vendedor.

- Variables que incurrir en como se comporta la demanda

Se observan como la viable incurre en la demanda.

Variables
Demanda ;o Producto o Equipo de
Produccion %
y mercado servicio venta

Fig. 3. Variables que incurren en la demanda [18].

1.3.1.3. Pronésticos de demanda
Segun Moreno [19], existen una gran variedad de métodos que contribuyen a
pronosticar la demanda. Estos métodos pueden agruparse en dos tipos: cualitativo y

cuantitativo.

Técnicas cualitativas



Segun la autora, frecuentemente se usan técnicas cualitativas cuando se desconoce
0 no se cuenta con registros historicos de ventas. Una de las técnicas cualitativas de

mayor uso es el método Delphi.
- Método Delphi:

La aplicacion es posible en lugares donde no tienen conocimiento de los
registros antiguos de las ventas y donde el factor exterior incurre de forma
directa o indirecta a los resultados. Por tal motivo, se escoge un conjunto de
conocedores donde algun conocedor no conoce la identidad de los demas
permitiendo una garantia objetiva de su analisis. Tomando en cuenta temas
estadisticos, la metodologia finaliza indicando que la demanda estimada es en

coordinacion de la totalidad de conocedores.
- Valoracion de conocedor:

Es un método con mayor uso, pero no es tan confiable el resultado obtenido.
Mediante predicciones de forma individual de los conocedores de ventas, el
encargado de planificar permite desarrollar una prediccion en general para la

compania.
- Afinidad de productos semejantes:

Considerado para el lanzamiento de un producto nuevo al exterior. El interesado
pronostica de acuerdo al comportamiento de la demanda de articulos

semejantes al exterior.
Técnicas cuantitativas

Menciona que los métodos cuantitativos se identifican por utilizar los registros
antiguos de las ventas, los que permiten valorar la futura demanda, refiriendo el tipo

de demanda y la conexion con los factores del interior y exterior.

Los métodos mas frecuentes son:
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- Regresion lineal

Mas frecuentes de uso. Se encarga de asociar la informacién histérica de
demanda en conexién al tiempo a través de una ecuacioén lineal. Como punto
inicial la interconexion de las variables, se puede ver la inclinacién de las ventas

y se predice de acuerdo a dichas ventas.
- Promedio movil

A través de dicho método podemos conseguir la media aritmética de un valor
de informacion antigua de ventas con el propdsito de valorar las ventas en un
tiempo a futuro. Es de gran utilidad cuando la demanda permanece fijo en el

tiempo, sin variabilidad emitida.
- Redes neuronales

El planificar la demanda a través de RNA se ejecuta teniendo como inicio una
metodologia numérica que mantener una red neuronal bioldgica. Aplicando un
aprendizaje seguido mediante un algoritmo, la red permite acomodar sus
parametros con la intencion de reducir los margenes de error de sus

predicciones [20].

Neurona bioldgica Neurona artificial

. | 1

de Em.nh\l N\ Sertitas X1 W)

Saida de! lmpuso
hacia ot nELTon) Dendritas

entradas \ .

( ) xp ‘—~->®-~r>
A k : Sinapsis . \\/' Salida
::‘!:‘r (pesos x . Neurona

Direccion del
Ivpuiso Nerdoso

n CyOs
Axén Entradas
(salida)
*

Fig. 4. Red neuronal [20].
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1.3.2. Ventas

1.3.2.1. Conceptualizacion de ventas

Torres [21], conceptualiza como una venta del momento donde un consumidor
de manera independiente de su naturaleza realiza una compra siendo recepcionado y
cobrado. Con mayor frecuencia, se denomina una venta cuando la compafiia

recepciona el pago del cliente.

La secuencia de venta es:

a. Analisis y evaluacion

b. Tener contacto con el cliente
c. Solucioén a dudas

d. Culminacién de venta

e

Servicio de postventa

1.4. Formulacién del problema
¢Un modelo de planificacion de la demanda puede incrementar las ventas en

el comercio minorista de calzado en el mercado Modelo de la ciudad de Chiclayo?

1.5. Justificacion e importancia del estudio

La realizacion del proyecto se ejecuta debido a que los vendedores minoristas
que venden calzados, no cuentan con un modelo para planificar, permitiendo el
desarrollo de la secuencia de ventas, pero en desorden, produciendo una baja en las
ventas y a la vez que el vendedor al trabajar con un modelo para planificar se
produzca mejor la calidad del servicio y de esa manera aumentar el grado de ventas
mejorando la rentabilidad. En términos econdmicos, especificamente utilidades para
los vendedores, ya que los ingresos sufrieron por la situaciéon de pandemia,
produciendo un desequilibrio econdmico, se necesita rapidamente una recuperacion.
Los resultados obtenidos en este estudio y su realizacion se pronostican una mejora

de la produccion y un nivel monetario de los vendedores minoristas.
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1.6.

Hipotesis

Un modelo de planificacion de la demanda genera el incremento de las ventas

en el comercio minorista de calzado en el mercado Modelo de ciudad de Chiclayo

1.7.
1.71.

Objetivos
Objetivo general

Elaborar un modelo de planificacion de la demanda que incremente las ventas

en el comercio minorista de calzado en el mercado Modelo de ciudad de Chiclayo

1.7.2.

a.

Objetivos especificos

Realizar un diagnéstico situacional de la empresa referente a los procesos de
planificacion de su demanda.

Plantear un modelo de planificacion de la demanda que contemple las
restricciones de la empresa.

Realizar el analisis econdmico de la propuesta.

MATERIAL Y METODO

2.1. Tipoy diseio de investigacion.

La actual investigacion sera de tipo descriptivo y aplicada, mencionando que
las descripciones se refiere a como se produce el fendmenos que esta siendo
observado, permitiendo precisamente las caracteristicas del fendmeno,
aplicando herramientas que apoyen el objetivo [22].

El no tocar o manipular la variable independiente, se denomina de disefio no
experimental, es transversal ya que la informacion sera obtenida en un tiempo

determinado.

2.2. Poblacién y muestra.
Se considera la poblacion a la totalidad de puestos minoristas siendo de
cuarenta que ofrecen sus articulos en el mercado principal de Chiclayo. La
muestra sera tomada en diez de los puestos, aplicando el instrumento a sus
duefios.
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2.3. Variables y operacionalizacién
Variables
Variable independiente
Planificacion de la demanda
Variable dependiente

Ventas

14



Operacionalizacién de las variables

Variable independiente

TABLA I.
Operacionalizacién de la variable independiente

Variable Dimension Indicador Técnica Instrumento

Observacion. Guia de observacion.

Analisis Guia de analisis
Prondsticos de Unidades documentario.  documentario. Guia
demanda pronosticadas ) .
- Entrevista. de entrevista.
Encuesta. Cuestionario.

Planificacion de la demanda

Fuente: Elaboracion propia
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Variable dependiente

TABLA I
Operacionalizacion de la variable dependiente
Variable Dimension Indicador Técnica Instrumento
Observacion. Guia de observacion.
" Analisis Guia de analisis
o " . »
£ Registro de ventas  Unidades vendidas ~ documentario.  documentario. Guia
> Entrevista. de entrevista.
Encuesta. Cuestionario.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.4,

2.5.

Técnicas e instrumentos de recoleccidon de datos, validez y confiabilidad.

Técnicas
Entrevista: Se adapta a la muestra considerada de calzados del mercado

principal, que permita saber caracteristicas del desarrollo del comercio.

Analisis documental: Al considerarla permite el conocimiento de
informacion cualitativa, asi mismo el grado de ventas, siendo parte de los

vendedores minoristas.

Instrumentos
Guia de entrevista: Se trabajara con doce interrogantes de las cuales cada
una cuenta con cinco items, quienes estan conectadas a los objetivos

considerados en la investigacion, buscando conseguir lo propuesto.

Hoja de datos: Los datos que se obtengan se tratara de la totalidad de ventas
generadas por los vendedores en un plazo indicado, tanto como los egresos e

inversiones.

Validez y confiabilidad

Los instrumentos se validaran por conocimientos de conocedores, y la
confiablidad de una de sus instrumentos como la encuesta se trabajara con alfa
de Cronbach.

Procedimientos de analisis de datos.

La informacidn sera obtenida a través del recorrido en campo aplicando los
instrumentos ya mencionados anteriormente, para luego ser analizados y
tabulados con apoyo del Excel, evaluando las ventas e ingresando la data en el

sistema estadistico SPSS culminando con una interpretacion de dichos datos.
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2.6. Criterios éticos
Originalidad. Relacionado con ser un trabajo unico, cuenta con un autor quien, si
refiere a otros que le han brindado ideas para concluir su bibliografia, las citas han
sido consideradas con las normas APA7Y.

Veracidad: Los instrumentos considerados se requieren de validacion por
conocedores del tema para poder dar conformidad a la aplicacion dentro de la

investigacion.

Confiabilidad: Los instrumentos utilizados para obtener la informacion deben

pasar por confiabilidad a través del programa SPSS25.

2.7. Criterios de rigor cientifico.
Metodologia: La investigacion continua su procedimiento tomando como base el

meétodo cientifico.

Validez: Los resultados se pueden considerar para otros estudios relacionados al

presente.
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. RESULTADOS

3.1. Diagnéstico de la empresa

3.1.1. Informacién general

RUC: 20479411566

Razon Social: JUNTA DE PROPIETARIOS DEL MERCADO MODELO CHICLAYO
Tipo Empresa: Junta de Propietarios

Condicion: Activo

Fecha Inicio Actividades: 01 / Marzo / 2015

Actividad Comercial:

Actividades Otras Asociaciones Ncp.

CllU: 91993

Direccion Legal: Mza. A Lote. Td10 Int. B-li Otr. Mercado Modelo (2do Piso al Lado
de Daministracion)

Distrito / Ciudad: Chiclayo
Provincia: Chiclayo

Departamento: Lambayeque, Peru

3.1.2. Descripcion del proceso productivo o de servicio

La prediccién de la demanda de los vendedores de pocas unidades en el mercado
principal de la ciudad de Chiclayo se realiza teniendo en cuenta los afos antiguos,
cuando el cliente realiza sus pedidos para poder ser atendido. Para luego recibir y
verificar las caracteristicas del pedido que cumpla lo que han solicitado. El producto
pasa a ser almacenado cuando pasa el check de verificado. El paso a seguir es colocar

los productos a los estantes para su respectiva venta.
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Proyeccion de
Demanda

Proveedor

Recepcion de
bienes

Verificar el
pedido

Si

Pedido al el
proveedor et
Puesta en
Venta
estantes

Alamcenaje

Fig. 5. Diagrama de distribucion de calzado en el mercado principal de Chiclayo.
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3.1.3. Analisis de la problematica

3.1.3.1. Resultados de la aplicacion de instrumentos

TABLA Il
Conocimiento de prondstico de ventas

nunca casi nuca a veces casi siempre siempre

ITEM N % N % N % N % N % N JOTAL
&%“ye‘c";?og'geve e 4 6% 5 2% 8 3% 7 8% 1 4% 25 100%

Fuente: Elaboracion propia

¢Conoce sobre proyecciones de ventas?

35%

30%

25%
20%
15%
10%
5%
” Lo

nunca casinuca aveces casi siempre siempre

Fig. 6. Conocimiento de prondstico de ventas

Nota. En la figura 6 se visualiza respuestas tales como que un 32% menciona que
a veces conocen sobre los términos de prondstico o proyeccion de ventas y solo un

4% tiene el conocimiento suficiente sobre el tema.
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TABLA IV
Calificacion de la gestiéon de los prondsticos de ventas

m mu
ITEM maulya mala regular buena buerym TOTAL
N % N° % N° % N° % N° % N°
¢ Como calificaria la
gestion de las 0 0% 4 16% 11 44% 9 36% 1 4% 25 100%

proyecciones de ventas?

Fuente: Elaboracion propia

¢Como calificaria la gestion de las proyecciones de
ventas?

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%

16%

10%

5%
0%

muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 7. Calificacion de la gestidon de los pronésticos de ventas

Nota: En la figura 7 se visualiza que el colaborador considera muy buena el
pronostico de las ventas en un 4%, mientras que un 16% considera mala y un 44%

regular como calificacion.
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TABLAV
Evaluacion de la frecuencia de faltantes de productos para venta

muy muy
ITEM mala ma Soquir Rue buena TOTAL
N % N° % N° % N° % N° % N°
¢ Califique la frecuencia de
faltantes de productos 0 0% 7 28% 10 40% 8 32% 0 0% 25 100%

para venta?

Fuente: Elaboracion propia

¢Califique la frecuencia de faltantes de productos para
venta?

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

5%

0% 0%

0%
muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 8. Evaluacion de la frecuencia de faltantes de productos para venta

Nota: En la Figura 8 se visualiza el analisis que realiza el colaborador para evaluar

la frecuencia, siendo un 40% regular, mientras un 32% buena.
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TABLA VI
Callificacion de la frecuencia de compras de productos

ITEM r'::); e FogNeer Bl b':::a TOTAL
N % N % N % N % N % N
¢Calfique la frecuenciade o 5 500 12 48% 8 2% 0 0% 25 100%

compras de mercaderia?

Fuente: Elaboracion propia

¢ Califique la frecuencia de compras de mercaderia?
60%

50%
40%
30%
20%

10%

0% 0%

muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 9. Calificacion de la frecuencia de compras de productos

Nota: En la figura 9 se analiza referente a como el colaborador califica la frecuencia

de compra, siendo regular en un 48% el resultado mas elevado y un 32%

considerandola como buena.
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TABLA VII
Conocimiento de cantidad de productos almacenados

muy muy
ITEM mala e Keguiar Dusna buena TOTAL
N % N % N % N° % N % N
¢cConoce cuanto produdo o go. 4 4% 7 28% 10 40% 4 16% 25 100%
tiene almacenado?
Fuente: Elaboracion propia
¢Conoce cuanto producto tiene almacenado?
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%
0%
muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 10. Conocimiento de cantidad de productos almacenados

Nota: La Figura 10 da a conocer que el colaborador conoce en un 40% considerado

como buena la cantidad de productos almacenados y un 16% de desconocimiento.
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TABLA VIII
Calificacion de la atencidén al cliente

muy muy
ITEM mala mala reg ular buena buena TOTAL
N % N % N % N° % N % N°
¢Como calficaria la 0 0% 1 4% 9 36% 11 44% 4  16% 25 100%

atencion a los clientes?

Fuente: Elaboracion propia

¢Cémo calificaria la atencion a los clientes?

50%

45%

s E
35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

o i [ ]

muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 11. Calificacién de la atencion al cliente

Nota: En la Figura 11 se visualiza que la atencién es calificada como buena en

un 44% y como mala atencién en un 4%.
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TABLA IX
Callificacion del tiempo de demora en atender a un cliente

muy muy
TEM mala mala regular buena buena TOTAL
N° % N° % N° % N° % N° % N°

¢Como calificaria el
tiempo en que demoran 0 0% 2 8% 10 40% 11 44% 2 8% 25 100%
para atender 3 un cliente?

Fuente: Elaboracion propia

¢Como calificaria el tiempo en que demoran para
atender a un cliente?

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%
0%
0%

muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 12. Calificacion del tiempo de demora en atender a un cliente

Nota: En la Figura 12 se califica en un 44% como buena el tiempo de atencion

a un cliente, el 40% como regular y un 8% tanto mala como muy buena.
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TABLA X
Calificacion del nivel de ventas

muy muy
ITEM e mala regular buena ——— TOTAL
N % N % N % N° % N % N°
¢Como calificaria elnvel 5 g0 3 4390 12 43% 8 32% 0 0% 25 100%

de ventas en el negocio?

Fuente: Elaboracion propia

60%
50%
40%
30%

20%

¢Como calificaria el nivel de ventas en el negocio?

muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 13. Calificacion del nivel de ventas

Nota: En la Figura 13 se visualiza que el 48% de colaboradores califica sus

ventas como regulares y un 8% como muy mala.
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TABLA X
Valoracion al proceso de administracion de su suministro

muy muy
ITEM mala mala regular buena buena TOTAL
N %N % N % N° % N % N

¢Qué valor asignaria el
proceso de administracion 0 0% 4 13 52% 7 28% 1 4% 25 100%
de su establecimiento?

Fuente: Elaboracion propia

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

¢Qué valor asignaria el proceso de administracion de su
establecimiento?

0%

muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 14. Valoracién al proceso de administracion de su suministro

Nota: En la Figura 14 se valora en un 52% como regular el proceso de

administraciéon de suministro y un 4% como muy bueno el proceso de administracion.
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TABLA Xl
Calificacion de la disponibilidad de productos para venta

mu mu
ITEM lml: o ey mar oNcue bue:a TOTAL
N % N % N % N° % N % N°
¢ Como calificaria la
dsponibiidad productos 0 0% 4 1 44% 8 32% 2 8% 25 100%

para la venta?

Fuente: Elaboracion propia

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

¢Como calificaria la disponibilidad productos para la
venta?
o . I I K
muy mala mala regular buena muy buena

Fig. 15. Calificacion de la disponibilidad de productos para venta

Nota: La Figura 15 da a conocer que un 44% califica como regular de la

existencia de productos disponibles para vender y un 8% lo califica como muy buena

la disponibilidad.
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3.1.3.2. Herramientas de diagnéstico

MANO DE OBRA

Falta de

conocimiento de

prondstico de ventas

Exceso vy falta de

7

productos en almacén.

/

de estimacion de ventas.

Metodologia deficiente Unidades de ventas

INSUFICIENTE
VENTA

7 -

~

/

MATERIAL

METODO

MEDIDA

Fig. 16. Diagrama causa efecto
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El diagrama causa — efecto se refiere a la mencion de las causas del nivel bajo

de las ventas se encuentran asociadas en cuatro causas como inicial repartidas en

cuatro ramificaciones, donde tres de ellas guardan relacion directa con el nivel bajo de

las ventas, presentandose acciones como el desconocimiento de predicciones de as

ventas.
TABLA XIlI
Diagrama de Pareto
Problema Frecuencia Acumulado
Falta de Stocks de productos a2 28,6%
Inadecuada metodologia de proyeccion de ventas 29 54,5%
Inadecuado procedimiento de estimacion de
compras 24 75,9%
Inadecuada medicion de ventas 20 93,8%
Falta de conocimiento de proyeccién de ventas 7 100,0%
Total 112
Fuente: Elaboracion propia
35 120.0%
30 100.0%
= 80.0%
20
60.0%

15
10 I 40.0%

5 20.0%

0 . 0.0%

Falta de Stocks Inadecuada Inadecuado Inadecuada Faltade
de productos metodologia de procedimiento medicidonde conocimiento
proyeccion de de estimacion ventas de proyeccion
ventas de compras de ventas

I Frecuencia Acumulado

Fig. 17. Diagrama de Pareto
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Nota. La Figura 17 muestra la problematica actual en la compaiia, dando a

conocer tres problemas principales que representan el 75.9% de las frecuencias de la

compania.
TABLA XIV
Cuadro de problemas
Problema Descripcién
En varios momentos del mes los comerciantes
Falta de Stocks de minoristas tienen problemas para atender los pedidos
productos de clientes.

Inadecuada metodologia Tienen en cuenta las ventas del mismo mes del aio
de proyeccion de ventas pasado

Inadecuado

procedimiento de Estiman ventas en base al mismo mes del ano pasado
estimacion de compras
Inadecuada medicion de

notacion en un m forma manual
ventas Anotacion en un cuaderno de forma manua

Fuente: Elaboracion propia

Nota. En la Tabla XIV, se observa la problematica que viene afectando que las
ventas sean bajas y los cuales deben asumir las compafias de calzado de la ciudad

de Chiclayo.

3.1.4. Situacion actual de la variable dependiente

Entrevista
Pregunta 01: ; Cantidad de afios que viene funcionando su compafiia?

Un gran porcentaje de entrevistados mencionan que el tiempo es de 5
afnos aproximadamente, dando a conocer que son empresas que recién inician

el rubro en el mercado.
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Pregunta 02: ;Podria darnos a conocer el procedimiento de compra de su
mercaderia?

En su gran mayoria, dan a conocer que primero valoran el periodo de
tiempo del aflo pasado y hacen un pedido comparable.

Se solicita a la fabricacion de calzados con un tiempo no menor de dos
meses y tres meses adicionales para las ventas fuertes o elevadas como lo son,

navidad, el dia de la madre y el retorno a clases.

Pregunta 03: ;Cuales son los calzados con mayores ventas?
Los calzados mas vendidos mencionaron a las zapatillas, sandalias y
botines. La venta dependera en si de la estacion en la cual se encuentren, de

los modelos con los que cuenten en stock.

Pregunta 04: ; Qué tipo de consideracion deben contar para el requerimiento de
los clientes?

En su gran mayoria, el vendedor menciona el ofrecimiento de ofertas por
cantidad de compra (mayoria), un descuento adicional de acuerdo al medio de
pago. Algunos de los vendedores ofrecen el servicio de delivery, mayormente

brindado a los clientes mas antiguos y con mas comprar realizadas.
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Pregunta 05: ;Se han presentado casos de pérdida de venta por no contar con
el stock suficiente?

Dieron a conocer que en algunos momentos, principalmente en campanas han
tenido perdida de venta. Pero en la actualidad estan sufriendo mas de sobre

stock, ya que las ventas en general han disminuido.

Pregunta 06: ;Podria mencionarme las razones por la cual se ha presentado
falta de stock de calzados?

Entre la principal razén es por la pandemia COVID 19, que modificé el
uso del calzado, ya que en anterioridad a la pandemia existia demoras en las
entregas con los modelos mas vendidos y solo se producia un cierto lote, ya

que las ventas no fueron en su momento pronosticadas.

Pregunta 07: ;Qué procedimiento toman en cuenta para la estimacion de la
compra de calzado?

En su gran mayoria de los entrevistados, valoran la compra realizada en
el afo anterior, para tener en cuenta la nueva compra y los cambios ocurridos

después de pandemia.
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Pregunta 08: 4 Utilizan algun tipo de herramienta para la medicion de ventas por
mes?
Mencionan que solo hacen uso de anotaciones, de las ventas realizadas

en el dia a dia, realizando luego una sumatoria durante todo el mes.

Pregunta 09: ;Consideran adecuada la forma actual como proyectan sus
ventas?

Gran parte de los entrevistados considera que no es la forma correcta,
pero desconocen otra forma que permita proyectar adecuadamente, solo

confian que el calzado se venda aunque sea igual al afio pasado.

Pregunta 10: ; Cuales son sus productos mas vendidos por su puesto?

Sobresalen los zapatos, botines, zapatillas y sandalias.
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TABLA XV
Ventas en unidades

Mes Ventas
sep-20 75415
oct-20 25829
nov-20 3088,5
dic-20 6954,9
ene-21 5434
feb-21 7615,7
mar-21 56793
abr-21 75415
may-21 72437
jun-21 6957.8
jul-21 6971,3
ago-21 10219
sep-21 98825

Total 87712

Fuente: Elaboracién propia

Nota. La Tabla XV nos da a conocer las ventas que se han realizado en el mercado
principal de Chiclayo (m. modelo), visualizandose que en el mes de setiembre se han
realizado las ventas en su maximo nivel y en el mes de enero se registra las ventas en

su minimo nivel.

3.2. Propuesta de investigacion
3.2.1. El problema
Un modelo o prototipo de planificacion de demanda aumentara las ventas

minoristas de calzado en el mercado Modelo de ciudad de Chiclayo.

3.2.2. Descripcion de la propuesta
Se plantea el calculo de la demanda de calzado a través de una metodologia
de pronosticar mediante promedios moviles, promedios ponderados y promedios de
suavizacion exponencial, que permita hallar el prondstico mas adecuado de acuerdo

al comportamiento de dicha demanda generando un aumento de ventas.
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3.2.3. Objetivos de la propuesta
a) Realizacion y funcionamiento de las estrategias que favorezcan en dar solucion
a la problematica hallada.

b) Fijar la inversion requerida para la realizacion de la propuesta.

c) Establecer el cronograma para ejecutar la propuesta.

3.2.4. Desarrollo de la propuesta
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TABLA XVI
Contenido de la propuesta

OBJETIVO ESTRATEGIA  ACTIVIDAD RECURSOS RESPONSABLES LUGAR
Objetivo 1 Analizar la Realizar los pronésticos. Laptop
demanda de Hojas bond
calzado. Pasajes
Objetivo 2 Determinar los Calcular los costos y beneficios de Lapiceros Mercado
beneficios de la propuesta. Internet Investigadora modelo
propuesta Microsoft Excel de
Objetivo3 Elaboracion del Realizar el gantt Chiclayo

cronograma
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Prondstico de ventas

TABLA XVII
Prondstico de ventas por promedio movil (n=3)
CALZADO | sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 | feb-21 | mar-21 | abr-21 | may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21
VENTAS 7541 2583 3089 6955 5434| 7616 5679 7541 7244 6958| 6971 10219 9883
PRONOSTICO 4404 4209 5159 6668 6243 6946 6822 7248 7058 8049
ERROR 2551 1225 2457 -989| 1298 298 136 -276 3161 1833
ABS 2551 1225| 2457 989| 1298 298 136 276 3161 1833
ABS/VTAS 0,37 0,23 0,32 0,17 0,17 0,04 0,02 0,04 0,31 0,19
MAD 1169
MAPE 18,6%

Fuente: Elaboracién propia

Nota. En la tabla XVII se visualiza que con el uso del promedio movil simple
donde n es igual a tres, se obtuvo un error promedio igual a 18,6%. Obteniendo que lo

minimos valores se encuentran en abril y setiembre, y el maximo valor en diciembre y
febrero.
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Fig. 18. Prondstico de ventas por promedio movil (n=3).
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TABLA XVIII
Prondstico de ventas por promedio movil

Fuente: Elaboracion propia

CALZADO | sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 | feb-21 | mar-21 | abr-21 | may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21
VENTAS 7541 2583 3089 6955 5434 7616 5679 7541 7244 6958 6971 10219 9883
PRONOSTICO 5042 4515 5773 6421 6568 7020 6856 7179 7848
ERROR 392 3101 -94 1120 676 -62 116 3040 2035
ABS 392 3101 94 1120 676 62 116 3040 2035
ABS/VTAS 0,07 0,41 0,02 0,15 0,09 0,01 0,02 0,30 0,21
MAD 1147
MAPE 14,1%

Nota. En la Tabla XVIII se visualiza que haciendo uso de PMS, donde n es igual

a cuatro, se obtienen un error promedio igual a 14,1%. Ubicando que los minimos

valores estan en junio y el maximo valor en febrero.
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Fig. 19. Prondstico de ventas por promedio movil (n=4)
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TABLA XIX
Prondstico de ventas por promedio movil

CALZADO | sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 | feb-21 | mar-21| abr-21 |may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21
VENTAS 7.541 | 2.583 | 3.089 | 6.955| 5.434 | 7.616 | 5.679 | 7541 | 7.244 | 6.958 | 6.971 | 10.219 | 9.883
PRONOSTICO 5120 5135 5755 6645 6703 7008 6879 7787
ERROR 2495 544 1787 599 255 -36 3340 2096
ABS 2495 544 1787 599 255 36 3340 2096
ABS/VTAS 0,33 0,10 0,24 0,08 0,04 0,01 0,33 0,21
MAD 1385
MAPE 16,5%

Fuente: Elaboracion propia

Nota. En la tabla 19 se visualiza que haciendo uso de PMS, donde n es igual a
cinco, se obtienen un error promedio igual a 16,5%. Ubicando que los minimos valores

estan en julio y el maximo valor en agosto.
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Fig. 20. Prondstico de ventas por promedio movil (n=5).
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TABLA XX
Prondstico de ventas por promedio movil (n=6).

CALZADO | sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 | feb-21 | mar-21| abr-21 |may-21| jun-21 | jul21 | ago-21 | sep-21
VENTAS 7541 2583 3089 6955 5434 7616 5679 7541 7244 6958 6971 10219 9883
PRONOSTICO 5536 5226 6052 6745 6745 7002 7435
ERROR 143 2316 1191 213 226 3217 2447
ABS 143 2316 1191 213 226 3217 2447
ABS/VTAS 0,03 0,31 0,16 0,03 0,03 0,31 0,25
MAD 1393
MAPE 16,0%

Fuente: Elaboracién propia

Nota. En la tabla 20 se visualiza que haciendo uso de PMS, donde n es igual a
seis, se obtienen un error promedio igual a 16%. Ubicando que los minimos valores
estan en junio y julio y el maximo valor en abril y agosto.
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Fig. 21. Pronodstico de ventas por promedio movil (n=6).
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TABLA XXI
Promedio ponderado (alfa, beta y gama)

ALFA 61%
BETA 39%
GAMA 0%

Fuente: Elaboracién propia

TABLA XXII
Promedio ponderado

CALZADO | sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 | feb-21 | mar-21 | abr-21 | may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21
VENTAS 7541| 2583| 3089| 6955| 5434 7616| 5679| 7541| 7244| 6958| 6971| 10219| 9883
PRONOSTICO 2907| 5434| 6018| 6764| 6432| 6817| 7354 7071 6967| 8943
ERROR 4047 0| 1598| -1085 1109 427 -396 -100 3252 940
ABS 4047 0| 1598| 1085 1109 427 396 100 3252 940
ABS/VTAS 0,58 0,00 0,21 0,19 0,15 0,06 0,06 0,01 0,32 0,10
MAD 979
MAPE 16,7%

Fuente: Elaboracion propia

Nota. En la tabla 22 se visualiza que hacer uso del promedio del error porcentual

es de 16.7%. Ubicandose que los minimos valores estan en enero y el maximo valor
en diciembre.
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Fig. 22. Prondstico de ventas por promedio ponderado.

TABLA XXIII
Prondstico de ventas por suavizacion exponencial

CALZADO | sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 | feb-21 | mar-21 | abr-21 | may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21
VENTAS 7541 2583 3089 6955 5434 7616 5679 7541 7244 6958 6971 10219 9883
PRONOSTICO 814 3405 3089 3089 4578 4908 5951 5846 6499 6786 6852 6898 8177
ERROR -822 0 3866 856 2708 -271 1695 744 172 119 3321 1705
ABS 822 0 3866 856 2708 271 1695 744 172 119 3321 1705
ABS/VTAS 0,32 0,00 0,56 0,16 0,36 0,05 0,22 0,10 0,02 0,02 0,32 0,17
MAD 1174
MAPE 19,2%

Fuente: Elaboracion propia

Nota. La tabla 23 da a conocer que el error estandar promedio da un resultado

de 19.2%. El minimo y valor se ubica en noviembre y el maximo en febrero.
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TABLA XXIV
Pronostico de ventas Resumen MAD y MAPE

Resumen

Técnica MAD MAPE
Promedio méviln =3 1169 18,6%
Promedio méviln =4 1147 14,1%
Promedio méviln=5 1385 16,5%
Promedio mévil n = 6 1393 16,0%
Promedio ponderado 979 16,7%
Suavizacion exponencial 1174 19,2%

Fuente: Elaboracion propia

Nota. En la Tabla 24, se visualiza que el error porcentual promedio minimo es

de 14.1% donde n es igual a 4 meses y el valor maximo es de 19.2%.
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Fig. 23. Prondstico de ventas resumen
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Fig. 24. Prondstico de ventas resumen MAD

Entonces, se determind que se emplearia el método de promedio movil simple
con n=4, debido a que es el modelo com menor error de prondstico (14.1%) y por tanto
es el mas preciso, sin embargo, también se consideraron distintos factores como:

Suavizacién de Variaciones a Corto Plazo: El promedio movil simple permite
suavizar las fluctuaciones a corto plazo en los datos, proporcionando una vision mas
clara de las tendencias a largo plazo. En un negocio minorista de calzado, donde la
demanda se ve afectada por factores temporales, este método permite identificar
patrones generales.

Facilidad de Calculo e Interpretacion: El promedio movil simple es facil de
calcular y entender. Esto puede ser beneficioso, especialmente si no se dispone de
recursos avanzados de analisis de datos, es asi que su simplicidad facilita su
implementacion y comprension.

Adaptabilidad a Cambios Graduales: Debido a que la demanda de calzado
experimenta cambios graduales y evoluciona lentamente, el promedio movil simple
puede ser adecuado. Este método se adapta mejor a patrones de cambio suaves y

constantes.
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Incorporaciéon de Datos Anteriores sin Sobrepeso: A diferencia de algunos
meétodos mas avanzados, el promedio moévil simple no da un peso desproporcionado
a datos antiguos. Este método resulta beneficioso cuando se considera que los datos
historicos tienen una relevancia continua para prever la demanda futura.

Enfoque Intuitivo: El método de promedio mdévil simple sigue un enfoque
intuitivo, ya que se basa simplemente en la suma de observaciones pasadas y su
division por el numero de periodos. Esto puede ser ventajoso en un contexto donde la
simplicidad y la comprensidn facil son importantes.

Baja Sensibilidad a Valores Atipicos: El promedio mévil simple tiende a ser
menos sensible a valores atipicos o fluctuaciones extremas en los datos, ya que
incorpora multiples observaciones para calcular la prediccion.

Elaboracion del Modelo del Lote Econdmico de Compra
Para la determinacién del EOQ, fue necesario tomar en consideracion la proyeccién

de demanda que se realizd para 9 meses, en tal sentido se empled la siguiente formula.

2*xD xS
H

En donde:
D= Demanda proyectada
S= Costo de pedido

H= Costo por mantener una unidad en inventario al ano

Entonces, teniendo en cuenta la informacion proporcionada por la empresa vy el
porcentaje de uso del tiempo, se determin6 que el costo por realizar un pedido seria
de S/ 12.60, en el caso del costo de mantener inventario del mismo modo se calculé
en base al tiempo que tomaba la realizacién de actividades, resultando una tasa de
costo de mantener de 7%. De acuerdo con lo mencionado se calculo el lote econdmico
de compra, asi como el stock de seguridad y el punto de reorden tal y como se muestra
en la Tabla 25.
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TABLA XXV
Determinacion de Lote Econdmico de Compra

Descripcion Valor

Lote econdmico de compra de calzado 527
Stock de seguridad 842

Punto de Reorden 1939

Numero de pedidos en 9 meses 109
Lead Time 0.23

Nivel de servicio 95%

Es necesario mencionar que para determinar el stock de seguridad se considero
un nivel de servicio de 95%, asi mismo el lead time es de 0.23 meses, lo cual
representa 7 dias, puesto que de acuerdo a la informacion brindada es el periodo de

entrega del calzado por parte del proveedor.

Elaboracion de Politica de Control de Inventario
Politica de Control de Inventario para el Sector Minorista de Calzado en el
Mercado Modelo de la ciudad de Chiclayo
l. Introduccioén
En el dinamico entorno del comercio minorista de calzado en el Mercado Modelo
de Chiclayo, la gestion eficiente del inventario emerge como un elemento esencial para
la prosperidad y sostenibilidad de los negocios. La presente politica se concibe con el
proposito de establecer directrices claras y practicas para el control de inventario, con
especial atencién a la optimizacion de procesos, la reduccion de pérdidas y la mejora

continua.
Il. Objetivo

El objetivo principal de esta politica es asegurar un control eficiente del

inventario en el sector minorista de calzado del Mercado Modelo de Chiclayo. Se busca
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mejorar la gestion de existencias, reducir pérdidas, y lograr la precision de los registros

y garantizar la disponibilidad de productos para satisfacer la demanda de los clientes.
Il Alcance

La presente politica aborda de manera integral la gestion del inventario en el

sector minorista de calzado dentro del Mercado Modelo de Chiclayo. Su aplicacién se

extiende a todos los aspectos relacionados con la adquisicion, almacenamiento, venta

y seguimiento de productos, con el objetivo de mantener niveles Optimos de

existencias, minimizar pérdidas y mejorar la eficiencia operativa.

V. Contenido

a. Responsabilidades:
1. Gerencia General:
e Supervisar y aprobar las politicas y procedimientos de control de
inventario.
« Proporcionar recursos y tecnologia adecuada para el seguimiento y la
gestion del inventario.
o Garantizar que el personal reciba capacitacion continua sobre practicas
de control de inventario.
2. Departamento de Compras:
o Mantener una comunicacion estrecha con proveedores para garantizar
entregas puntuales.
« Verificar la calidad y cantidad de productos recibidos en comparacion con
las facturas.
o Actualizar regularmente los registros de inventario para reflejar las
nuevas adquisiciones.
3. Personal de Almacén:
« Recibir y organizar los productos de manera eficiente en el almacén.
« Etiquetar correctamente los productos con informacién detallada, como

codigo de barras, descripcion y precio.
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o Realizar inventarios fisicos peridédicos y reconciliar discrepancias con los
registros.
4. Personal de Ventas:
e Informar al departamento de compras sobre la rotacion de productos y
sugerir ajustes en las cantidades a comprar.
e Registrar las ventas de manera precisa y oportuna en el sistema de punto
de venta.
e Reportar productos dafiados o defectuosos para su pronta reposicion o
devolucion.
b. Procedimientos y Recomendaciones:
Rotacién de Inventario:
e Implementar el método FIFO (primero en entrar, primero en salir) para
minimizar el riesgo de obsolescencia.
o Establecer politicas de liquidacion de productos de temporada para evitar
acumulacién de inventario no vendido.
2. Auditorias Regulares:
e Realizar auditorias internas y externas de inventario de manera periddica
para identificar y corregir posibles desviaciones.
« Investigar cualquier discrepancia entre los registros y el inventario fisico
de manera inmediata.
3. Capacitacién del Personal:
e Proporcionar capacitacion continua sobre procedimientos de control de
inventario y nuevas tecnologias utilizadas en el proceso.
« Fomentar la responsabilidad individual en la gestion de inventario a
través de la formacion y la sensibilizacion.
4. Reabastecimiento Automatizado:
e Implementar sistemas automaticos de reorden que alerten cuando las
existencias alcancen niveles minimos predefinidos.
« Utilizar prondsticos de demanda basados en datos histéricos para ajustar
los niveles de inventario de manera proactiva.

5. Politicas de Devolucién y Descuentos:
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c. Reportes

Establecer politicas claras para devoluciones de productos y aplicar

descuentos a productos con pequefios defectos para minimizar pérdidas.

1. Departamento de Compras:

e Frecuencia de Reporte: Semanal

e Contenido del Reporte:

Estado de Ordenes de Compra: Resumen de las é6rdenes realizadas,
recibidas y pendientes.

Variaciones en los Precios: Informe sobre cualquier cambio en los
precios de compra y sus justificaciones.

Evaluacion de Proveedores: Desempefio de los proveedores en términos

de calidad, puntualidad y servicio.

2. Personal de Almacén:

o Frecuencia de Reporte: Diaria

e Contenido del Reporte:

Ingresos de Inventario: Detalle de los productos recibidos, indicando
cantidades y fechas.

Retiros de Inventario: Informacion sobre productos retirados, ya sea para
ventas o devoluciones.

Estado de Inventario: Niveles actuales de cada producto, identificando

productos criticos o en riesgo de agotarse.

3. Personal de Ventas:

« Frecuencia de Reporte: Diaria

e Contenido del Reporte:

Ventas del Dia: Desglose de las ventas diarias por producto y categoria.
Tendencias de Ventas: Analisis de productos mas vendidos y aquellos
con menor demanda.

Reporte de Devoluciones: Detalle de productos devueltos con razones

especificas.

4. Gerencia General:
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o Frecuencia de Reporte: Quincenal
o Contenido del Reporte:
e Resumen Ejecutivo: Sintesis de los informes departamentales
destacando tendencias, desafios y areas de mejora.
e Indicadores Clave de Rendimiento (KPIs): Evaluacion de los KPls
relacionados con el control de inventario.
« Plan de Acciones Correctivas: Propuestas de acciones para abordar
problemas identificados.
La entrega de reportes sera electronica, preferiblemente en formatos facilmente
accesibles y comprensibles. Ademas, se fomentara la comunicacion regular entre los
departamentos para abordar cualquier problema identificado en los informes y

garantizar una gestion proactiva del inventario.

3.2.5. Analisis beneficio/costo de la propuesta

TABLA XXVI
Analisis Beneficio/Costo de la propuesta

Beneficios de la Afio 0 AfO 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
propuesta

Reduccion de S/ S/4,300.00 S/4,300.00 S/4,300.00 S/4,300.00 S/4,300.00
inventario -

Total beneficios de S/

S/4,300.00 S/4,300.00 S/4,300.00 S/4,300.00 S/4,300.00
la propuesta -

costos

Analisis de ventas  $/500.00 S/50000 /50000 S/500.00 S/500.00  /500.00
Estrategia 1 S/1,500.00 _S/ _S/ _S/ _S/ _S/
Estrategia 2 51,0000 = = o =
Estrategia 3 $/2,00000 > S S S S

Total Costos S/500000 /50000 S/50000 S/500.00 S/50000  S/500.00
Utilidad $/3,800.00 $3,800.00 $/3,800.00 $/3,800.00 S/3,800.00

S/5,000.00

VNA S/7,738.19
TIR  71%
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B/IC 1.55

3.2.6. Cronograma de ejecucién

TABLA XXVII
Cronograma de ejecucion
Materiales
Ne Descripcion uni cantidad Costo total
01 Laptop 1 01 3000
02 Hojas bond Mil 4 100
ESTRATEGIA 03 Pasajes Global 1 500
N°1,N°2yN°3 04 Lapiceros unidad 5 25
05 Internet mes 1 100
07 Microsoft Excel Global 1 300
Total 4025
TABLA XXVIII
Gantt de ejecucion
© © ©
c [ = c
© © ©
Nombre de la tarea Actividad E E E
(7] " (7]
- N ™
PROYECTO
Tarea 1 Calculos del pronostico de ventas
Calculo de la variable dependiente
Tarea 2 con propuesta
Tarea 3 Calculos del beneficio costo

Fuente: Elaboracién propia
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3.2.7. Variable dependiente después de la propuesta

TABLA XXIX
Situacioén de las ventas después de la propuesta

CALZADO | sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 | feb-21 | mar-21 | abr-21 | may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21
VENTAS 7541 2583 3089 6955 5434 7616 5679 7541 7244 6958 6971| 10219 9883
PRONOSTICO 5042 4515 5773 6421 6568 7020 6856 7179 7843
ERROR 392 3101 -94 1120 676 -62 116 3040 2035
ABS 392 3101 94 1120 676 62 116 3040 2035
ABS/VTAS 0,07 0,41 0,02 0,15 0,09 0,01 0,02 0,30 0,21
MAD 1147
MAPE 14,1%

El pronéstico de ventas se orienta determinar que las ventas proyectadas tendran un

mejor pronostico en con un 14% de error.

3.3. Discusion de resultados

Nufez [9], en su publicacion titulado “Estrategias de marketing para la mejora
de los despachos de la comparfia que guarda relacién con la camara nacional de
zapatos de Tungurahua”, se plantea debido a la busqueda de aumentar los ingresos
por los despachos realizados mejorando el nivel de competitividad y estar posicionado
al exterior. Se tomd6 un método hipotético-deductivo, se realizé una evaluacion de la
hipotesis propuesta, aplicaron la encuesta orientada a la poblacion buscando la
percepcion del cliente de acuerdo a las estrategias de comercio aplicadas por las
companias las que mas hace uso. Se examind el nivel de inversion en temas de
marketing generado por las companiias para conocer la eficiencia de su inversidén que
no guarda relacién con el aumento de las ventas. Se concluye que, las compafiias
realizan sus funciones de mercadotécnica de manera empirica; mediante el apoyo de
la tecnologia con la cual cuenta la compaiia puede aumentar sus despachos a través
de una adecuada planeacion. Dicha investigacion guarda relacion con la presente ya

que toman temas de ventas. Freitas [10], en su trabajo “Propuesta de mercadotecnia
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buscando el aumento de las ventas en la compafia Arrendauto S.A”. La compafiia
esta dedicada a la venta de automoviles. Evaluo su analisis situacional, encontrando
que del afio 2013 al 2015 los despachos se disminuyeron en 5%, 24% y 7%. Desarrollé
un analisis de mercado a través de un cuestionario realizado a los clientes. La
informacion que fue recolectada se comparé con la informacion obtenida de la
entrevista al personal. Se encontr6 como principales causas que un 75% de los
colaboradores recomendo que el renovar la floja disminuira las quejas de los clientes
por el servicio brindado. Adicional, el 64% mencion6 que se utilizé los servicios de
renta de autos tomando en cuenta los precios exteriores. Tomando en cuenta aquello
el autor propuso un plan de marketing que permita predecir de manera positivo un

aumento del 24% de los ingresos debido a los despachos.

Quimbayo y Rizzo [11], en su trabajo con titulo “Plan de negocio para aumentar
las ventas en la compania Surtioffice en un 20%”, busca abrir una nueva linea de venta
de productos limpiares para el suministro. La compafiia esta dedicada al
aprovisionamiento de mercaderia para despachos ubicados en Guayaquil. Examind
los planes estratégicos de la compafia de ampliar la linea de venta de productos
limpiadores por mayor para la satisfaccion del cliente. Se realizé un analisis de
mercado que permite conocer los diversos factores que afectan el correcto desarrollo
de ventas. Se evalua que, para los primeros tres meses de implementar la propuesta,
la compafiia generaria un aumento de ventas. De la técnica aplicada a los clientes se
evaluo que la compafia aumentara sus ventas en un 20% sin ser necesario el
incrementar el personal de ventas, de la misma manera el 80% de los clientes les
llamaba la atencién en igualar a la compafnia e indicarle su proveedor formal. En temas
econdmicos se obtuvo un retorno de la inversion en un 56% confirmando la viabilidad
del proyecto. El proyecto guarda relacion con el presentado actualmente ya que
evaluan de manera amplia el proceso. En contexto nacional, en lima, los autores
Beltran et al. [12], dieron a conocer su investigacién con nombre “Perfeccion del

proceso de planificar la demanda de la compafia de Aceros Metalcor S.A.”, por temas
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de baja en la demanda en el ambito manufacturero desde los afos 2015 al 2017 en un
4%, 13% y 15% en cada afo, agregado a los temas internos del territorio relacionado
a la inseguridad politica y manifestacion natural, afectando en tema econoémico a la
compainiia, buscando la reduccion de sus costos, se vio necesario igualar a futuros
abastecedores con bajos precios, , reflejando en la compra de materiales de baja
calidad. Generando el cambio por temas de liquidez en los afios 2017 a 2018. De
acuerdo a lo indicando y buscando cubrir los costos operativos, los mencionados
consideran importante planificar la demanda como método buscando la mejora de la
eficiencia del sistema, pero sin afectar el grado de servicio ofrecido. Por lo que el patron
propuesto se realizé con el apoyo del personal de operaciones y la alta gerencia

atraves de la aplicacion del método reThinking.

IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

41. Conclusiones

Se identificaron como parte del diagndstico los problemas de la empresa los
cuales son; el no contar con un adecuado stock de lo ofrecido, un pésimo método de
proyectar las ventas, un mal proceso de estimar las compras, no medir correctamente
las ventas y no conocer realmente el proyectar las ventas. Falta de Stocks de
productos, Inadecuada metodologia de proyeccion de ventas, Inadecuado
procedimiento de estimacion de compras, Inadecuada medicion de ventas y Falta de

conocimiento de proyeccion de ventas

La propuesta se basara en las siguientes estrategias: Analizar la demanda de

calzado, determinar la rentabilidad de lo propuesto, elaborando un cronograma.

El analizar econdmicamente la propuesta da como resultado 1.55, dando a

entender que por cada sol invertido se genera 0.55 céntimos de sol.

4.2. Recomendaciones
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Ampliar la muestra de estudio a otros puestos de ventas similares, dentro del

establecimiento comercial.

Realizar un estudio de marketing digital, con la finalidad de incrementar el

resultado en la precision de la aplicacion de soluciones relacionadas al comercio.

Ampliar el estudio a los aspectos del servicio al cliente y las operatividades de

los puntos de venta en busqueda eficiencias.
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ANEXOS

8.

9.

1

Entrevistas

. ¢, Cuantos tiene su negocio en funcionamiento?

¢podria indicar el procedimiento que se sigue para comprar mercaderia?

¢, Qué productos son los que tienen mas salida en la venta?

¢ Qué consideraciones se tienen con los pedidos de los clientes?

¢en ocasiones se pierden ventas por falta de producto?

¢puede indicar los motivos de la falta de producto?

¢, Cual es el procedimiento que se sigue para estimar las compras de
mercaderia?

¢tiene algun medio de medir las ventas realizadas en el mes?

¢considera que la forma de realiza la proyecciéon de ventas es la adecuada?

0. ¢Qué productos son los mas vendidos en su establecimiento?
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Ficha de observacion

Se evaluara cada dimension en funcion de los indicadores en busqueda de que

documentos pueden ser analizados.

Item

Observacion
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Unidades

pronosticadas

Unidades

vendidas

Guia de analisis documental
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En el diagnostico al detectar que reportes o archivos pueden ser analizados se deba
seguir el siguiente procedimiento.

1. Seleccion de reportes

2. Ordenar data en Excel

3. Los datos generados tendra que cumplir los siguientes criterios
a. Escala temporal dentro del marco del estudio
b. Provenir de la generacion de inventarios
c. Ser cuantificables

4. Aplicar formulas u ratios

Generar informes atraves de tablas y figuras

6. Formulas a aplicar:

o

= Medicion del error para conocer la
confiabilidad de cada técnica de prondstico

= El error es la diferencia entre su valor real
observado y su valor de prondéstico

" e, = error del pronostico en el periodo t

" Y, = valor real en el periodo t

= Y, = valor del pronéstico en el periodo t

Et=Y:t- Yt

= MAD = Mean Absolute Deviation

i

>y -7
MAD = =&+

n

= MAPE = Mean Absolute Percentage Error

i ¢ :
MAPE = =%

®  Ventas = unidades vendidas en el mes
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Cuestionario

Segun su opinion de su opinidon segun los parametros analizados donde la el menor

valor puede ser 01 y el mayor valor 05

ltems

1)

¢, Conoce sobre proyecciones de ventas?

2)

¢, Como calificaria la gestion de las proyecciones de

ventas?

3)

¢ califique la frecuencia de faltantes de productos para

venta?

4)

¢ Califique la frecuencia de compras de mercaderia?

9)

¢, Conoce cuanto producto tiene almacenado?

6)

¢, Como calificaria la atencion a los clientes?

7)

¢, Como calificaria el tiempo en que demoran para

atender aun cliente?

8)

¢, Como calificaria el nivel de ventas en el negocio?
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9) ¢Qué valor asignaria el proceso de administraciéon de

su establecimiento?

10) ¢,Coémo calificaria la disponibilidad productos para la

venta?

Universidad Senor de Sipan
Escuela Académico Profesional de Ingenieria Industrial
FICHA DE OPINION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: PUYEN FARIAS NELSON
Grado Académico: Magister, en Gestiéon Educativa
Cargo e Institucion: Docente Universidad UCV
Nombre del instrumento a validar: Entrevista
Autor del instrumento: Bernilla Acosta Jorge Ogami

Titulo del Proyecto de Tesis: “MODELO DE PLANIFICACION DE LA DEMANDA PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS EN EL COMERCIO MINORISTA DE CALZADO EN EL
MERCADO MODELO DE CIUDAD DE CHICLAYQO”

? Calificacion
Indicadores Criterios Deficiente Regular Bueno Muy bueno
De0Oab5 De6a10 De 11a15 De 16 a 20
Claridad Los items estan
formulados con lenguaje X
apropiado y comprensible
Organizacion Existe una organizacion
l6gica en la redaccion de X
los items
Suficiencia Los items son suficientes
para medir los indicadores X
de las variables
Validez El instrumento es capaz de
medir lo que se requiere X
Viabilidad Es viable su aplicacion
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Valoraciéon

Puntaje: (De 0 a 20): 18

Callificacion: (De Deficiente a Muy bueno) : Muy Bueno

Observaciones: El instrumento de investigacidn esta apto para su aplicacion,

Fecha: 03/01/21

Firma: Cyg

g
No. Colegiatura:72214

Universidad Senor de Sipan
Escuela Académico Profesional de Ingenieria Industrial
FICHA DE OPINION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: PUYEN FARIAS NELSON
Grado Académico: Magister, con mencion en Docencia y Gestion Universitaria
Cargo e Institucion: Docente Universidad UCV
Nombre del instrumento a validar: Cuestionario

Autor del instrumento: Bernilla Acosta Jorge Ogami

Titulo del Proyecto de Tesis: “MODELO DE PLANIFICACION DE LA DEMANDA PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS EN EL COMERCIO MINORISTA DE CALZADO EN EL

MERCADO MODELO DE CIUDAD DE CHICLAYQO”

Calificacion
Indicadores Criterios Deficiente Regular Bueno Muy bueno
DeOab De6a10 De 11a15 De 16 a 20
Claridad Los items estan X
formulados con lenguaje
apropiado y comprensible
Organizacion Existe una organizacion X
l6égica en la redaccién de
los items
Suficiencia Los items son suficientes X
para medir los indicadores
de las variables
Validez El instrumento es capaz de X
medir lo que se requiere
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Viabilidad Es viable su aplicacion

Valoraciéon
Puntaje: (De 0 a 20): 15
Callificacion: (De Deficiente a Muy bueno) : Bueno
Observaciones
El instrumento de investigacion esta apto para su aplicacion,
Fecha: 03/01/21
Firma: —~7G
=
No. Colegiatura:72214
Universidad Senor de Sipan
Escuela Académico Profesional de Ingenieria Industrial
FICHA DE OPINION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: PURIHUAMAN LEONARDO CELSO
Grado Académico: Maestro, con mencion en Ingenieria de Procesos Industriales
Cargo e Institucion: Docente Universidad USS
Nombre del instrumento a validar: Cuestionario

Autor del instrumento: Bernilla Acosta Jorge Ogami

Titulo del Proyecto de Tesis: “MODELO DE PLANIFICACION DE LA DEMANDA PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS EN EL COMERCIO MINORISTA DE CALZADO EN EL

MERCADO MODELO DE CIUDAD DE CHICLAYO”

Calificacién
Indicadores Criterios Deficiente Regular Bueno Muy bueno
De0Oab De6a10 De11a15 De 16 a 20
Claridad Los items estan
formulados con lenguaje X
apropiado y comprensible
Organizacion Existe una organizacion
l6gica en la redaccion de X
los items
Suficiencia Los items son suficientes
para medir los indicadores X
de las variables
Validez El instrumento es capaz de
medir lo que se requiere X
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Viabilidad Es viable su aplicacion X

Valoraciéon

Puntaje: (De 0 a 20): 18

Callificacion: (De Deficiente a Muy bueno) : Muy bueno

Observaciones: El instrumento de investigacién esta apto para su aplicacion,
Fecha: 03/01/21

Firma:

S e 1sars
No. Colegiatura:75415
Universidad Senor de Sipan
Escuela Académico Profesional de Ingenieria Industrial
FICHA DE OPINION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: PURIHUAMAN LEONARDO CELSO
Grado Académico: Maestro, con mencion en Ingenieria de Procesos Industriales
Cargo e Institucion: Docente Universidad USS
Nombre del instrumento a validar: Entrevista
Autor del instrumento: Bernilla Acosta Jorge Ogami

Titulo del Proyecto de Tesis: “MODELO DE PLANIFICACION DE LA DEMANDA PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS EN EL COMERCIO MINORISTA DE CALZADO EN EL
MERCADO MODELO DE CIUDAD DE CHICLAYO”

Calificacion
Indicadores Criterios Deficiente Regular Bueno Muy bueno
De0Oa5 De6a10 De 11a15 De 16 a 20

Claridad Los items estan X
formulados con lenguaje
apropiado y comprensible

Organizacion Existe una organizacion X
l6gica en la redaccion de
los items

Suficiencia Los items son suficientes X
para medir los indicadores
de las variables

Validez El instrumento es capaz de X
medir lo que se requiere

Viabilidad Es viable su aplicacion X
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Valoracion
Puntaje: (De 0 a 20): 18
Callificacion: (De Deficiente a Muy bueno) : Muy Bueno

Observaciones: El instrumento de investigacidn esta apto para su aplicacion,

C )
\ ) >
Msc. L e
QuIMICO
CiP: 75415

No. Colegiatura:75415

Fecha: 03/01/21

Firma:
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ACTA DE SEGUNDO CONTROL DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

¥o, lorge Tomas Cumpa Vasquez, Coordinador de Investigacidn y Responsabilidad Social de la Escuela
Profesional de Ingenieria Industrial, he realizado el segundo control de originalidad de la investigacion, el
mismo que esta dentro de los porcentajes establecidos segun la Directiva de similitud vigente en la USS,
ademas certifico que la versidn gue hace entrega es |a version final del informe titulado Modelo de
planificacion de la demanda para incrementar las ventas en el comercio minorista de calzado en el

Mercado Modelo de ciudad de Chiclayo, elaborado por el tesista BERNILLA ACOSTA JORGE OGAMI.

Se deja constancia que |a investigacion antes indicada tiene un indice de similitud del 21%, verificable en

el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de similitud TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen plagio y cumple con
lo establecido en las directivas vigentes sobre indice de similitud de los productos académicos de

investigacion vigente.

Derechos Reservados - Cop E’E?"EE" 13 de diciembre de 2023
Direccion de Tecnologias de la Informacion
Desarrallo de Sistemas
gSauss@uss.edups

Mg. Jorge Tomds Cumpa Vasguez
Coordinador de Investigacion y Responsabilidad Social de la Escuela Profesional de Ingenieria Industrial

DNI N*® 42851553

72



Reporte de similitud

MOMBRE DEL TRABAJD

BERNILLAACOSTA_JORGEOGAMI_CORR
EGIDO 01-08.docx

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES
6689 Words 35337 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMARNO DEL ARCHIVD

51 Pages 931.4KB
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