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Resumen
La presente investigacion titulada “propuesta de un aplicativo movil para optimizar las ventas

en los autoservicios, lima 2020 tiene como propdsito principal optimizar las ventas realizadas

en los autoservicios.

Para lo cual se utiliz6 un enfoque mixto de tipo proyectiva, porque nos permite
formular el planteamiento del problema con mayor claridad, recolectando los datos cualitativos
y cuantitativos, generando una mayor exploracion y explotacién de los datos. Para la
recopilacion de datos se utilizé encuestas las cuales fueron a 39 gestores que realizan la labor
de ver los productos en los anaqueles de los autoservicios y también se entrevistd a 3 personas
de inteligencia comercial, en las cuales estéa involucrado el jefe, el analista y el controller, para

tener una visién méas amplia del problema.

Respecto al analisis de la informacién, se realiz6 mediante una hoja de célculo en la
cual se coloco las respuestas de las encuestas siendo la base de los resultados, y para el analisis
cualitativo en este caso las entrevistas; se utilizd la herramienta atlasti para realizar un anélisis
de grandes cuerpos de datos textuales para luego reagrupar y gestionar de una manera

sistematica.

Al realizar el analisis de la data recolectada se detect6 que la informacion relevada no
se realiza en tiempo real, no se cuenta con una confiabilidad de los datos ,el stock no es el méas
Optimo, la fidelidad del cliente se ve afectado por no contar con productos que cubran la
necesidad , los relevos registrados por Excel son a destiempo y la informacion no ayuda a la
toma de decisiones, manifestando que contar con un aplicativo mavil el trabajo seria més rapido,
por consiguiente se propone un aplicativo movil que mejore la disponibilidad de los productos

y optimizando las ventas en los autoservicios .

Palabras clave: aplicativo movil, ventas, optimizar, stock, analisis
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Abstract

This research entitled "proposal of a mobile application to optimize sales in self-service, lima

2020" has as its main purpose to optimize sales made in self-service

Para lo cual se utiliz6 un enfoque mixto de tipo proyectiva, porque nos permite
formular el planteamiento del problema con mayor claridad, recolectando los datos cualitativos
y cuantitativos, generando una mayor exploracion y explotacion de los datos. Para la
recopilacion de datos se utilizd encuestas las cuales fueron a 39 gestores que realizan la labor
de ver los productos en los anaqueles de los autoservicios y también se entrevistd a 3 personas
de inteligencia comercial, en las cuales esta involucrado el jefe, el analista y el controller, para

tener una vision méas amplia del problema.

With regard to the analysis of the information, it was carried out by means of a
spreadsheet in which the survey responses were placed being the basis of the results, and for
qualitative analysis in this case the interviews; the atlasti tool was used to perform an analysis

of large bodies of textual data and then regroup and manage in a systematic manner.

When performing the analysis of the collected data it was detected that the information
released is not carried out in real time, there is no reliability of the data, the stock is not the most
optimal, the customer's loyalty is affected by not having products that meet the need, the relays
recorded by Excel are out of time and the information does not help to make decisions , creating
that having a mobile application the work would be faster, therefore a mobile application is

proposed that improves the availability of products and optimizing sales in self-service.

Key words: mobile app, sales, optimize, stock, analysis
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INTRODUCCION

En la actualidad en un mundo donde la tecnologia avanza tan rapidamente para cubrir las
necesidades y solucionar problemas, nos encontramos con diversos aplicativo moviles que en
su mayoria no cumplen con la regla del negocio es por ellos que en el presente trabajo de
investigacion tiene por denominacion : "Propuesta de un aplicativo movil para optimizar las
ventas en los autoservicios, Lima 2020" en la cual engloba la necesidad que puede generar una

venta con las soluciones que nos puede brindar un aplicativo movil.

Comenzando con las ventas , en los autoservicios es sumamente importante tener un
estatus sobre las ventas que pueda ayudar a tomar decisiones, pero dicha ayuda tiene que tener
informacion confiable que pueda ser tomada de forma oportuna, es por ello que a partir de un
historico de ventas se puede realizar un analisis en el cual podamos determinar ciertos factores
como la venta lenta ,venta perdida y hasta los quiebres de stock el conocer porque el producto
no llega al cliente final , porque quizés se realiz6 una mala solicitud de stock , 0 porque nos
quedamos con productos mas de lo debido, generando que nuestra venta sea lenta y
manteniéndonos con un stock mas de lo esperado sin tener una buena rotacion , esos puntos son
los que se van a tratar para fusionar dichas necesidades, y mediante la tecnologia, algoritmos ,
codigos de programacion, disefios amigables, y de facil interaccion para el gestor pueda relevar
informacion importante en su dia a dia y cumplir con tareas que puedan ayudar a determinar en

gué momento debo contar con determinado producto.

La tecnologia hoy en dia ayuda de gran manera automatizando y optimizando los
procesos, para ellos se puede contar con algoritmos de inteligencia artificial, que puedan hacer
funciones matematicas muchos mas rapidas que un humano, mas eficientes que un Excel, al
igual que los Bot que cada vez son mas comunes interactuando con ellos , los encontramos en
diversas plataformas, nos orientan, nos ayudan en procesos que estén dentro de su alcance de
programacion, como conversar con el cliente si necesita algun producto , realizar reclamos ,
realizar descargas de una pagina web. Es por ello, que con la tecnologia podemos generar que
las ventas sean Optimas cubriendo las necesidades que nos plantea el mercado actual realizando
predicciones sobre las ventas y de esa forma poder tener un control mas exacto sobre los

productos. Se propone un modelo que prediga la venta en funcion de la venta historica debido a

16



que ésta, en su comportamiento, ya refleja factores internos como actividades de mercaderismo,
impulsos propios y la competencia; asi como factores externos como el precio y la oferta de la
competencia. Es decir, el comportamiento de la venta, en una serie de tiempo, refleja por si
misma los factores de mercado en la cual se encuentra; dichos factores optimizaran las ventas
del punto de venta mediante acciones del gestor, definidas y priorizadas por el conocimiento del
resultado de sus indicadores y la oportunidad de venta, dandoles visibilidad al gestor sobre el
resultado de su gestion en el punto de venta, permitiéndole accionar sobre tareas priorizadas que

le permitan cumplir con los objetivos de cada indicador.

17



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

El mundo estad cambiando rapidamente a raiz de que en la actualidad la mayoria tiene acceso al
internet siento mas seguro para realizar ventas y transacciones es por ello que se modifican los
modelos empresariales en los sectores financieros y de reparto, para ir a la par con los cambios,
aunque las operaciones que realizan los bancos y financieras mantiene sus filiales en el
extranjero , cabe indicar que las operaciones realizadas van adaptandose al mundo digital, para
lo cual ofrecen a sus consumidores servicios seguro y que puedan realizar en tiempo real, es
decir en linea; dichos cambios son solo una frontera de lo que el mundo de digital contribuira a

la industria en un futuro cercano. (OMC,2020).

Dada la circunstancia actual en el 2020 se ven afectados los negocios retail o al por
menor , cabe sefialar que en su mayoria los costos por riesgos afectados serian para los bancos
, esto indica que en pesos chilenos la cantidad negativa es de $5.600 millones la cual hace
referencia a una caida significativa por lo que la ganancia es de $12.134 millones en el 1T19,
también dentro de las actividades econdmicas que se realizan dentro de la empresa y las ventas
tuvieron una disminucién del 3,3% , respecto al 1T19, es por ello que EBITDA totalizara una
cantidad de $24.155 millones, la cual nos indicaria que tiene una caida del 39.2% con referencia
al periodo del afio 2019 (Per( Retail,2020).

La empresa chilena Cencosud, informé que realiz6 un ascenso en sus ingresos en el
sector de supermercados, generando un aumento de crecimiento del 1.9%, en los meses de abril
a junio , alcanzando 1.863.621 millones de pesos chilenos , versus los 1.828.425 millones de
CLP registrados en el mismo periodo del 2016, sin embargo ,su resultado bruto bajé es de -1.9
%, pasando de 469.699 millones de CLP en el 2T’16 a 460.964 millones de CLP en el 2T°17,
al igual que su EBITDA Ajustado que descendi0 -21.5 % (20.217 millones de CLP) en el altimo
trimestre. (Peru Retail,2020).

En mayo de 2020, las ventas del comercio interno experimentaron, por tercer mes
consecutivo, una disminucion de 21.0%, semejante a los meses del 2019, por motivo de la

pandemia COVID-19. En este resultado incidio las bajas ventas de la mayor parte de las
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actividades que componen a este sector: tiendas por departamento y supermercados (-9.4%),
ferreterias y electrodomésticos (-70.1%), y librerias (-91.5%). En contraste, aumentd las ventas
de boticas y farmacias (+1.5%). (MPD, 2020).

Uno de los problemas de varios retailers o minoristas suele ser la venta perdida,
sobrecostos logisticos e inventario obsoletos, generando un impacto en sus operaciones diarias,
es por ello que desde la perspectiva de costos se plantea una pregunta, ¢cudl es el costo del error
de mi pronostico?, para poder absolver la pregunta es necesario contar con una buena practica
de medicién del error del prondstico, entonces se puede decir que "lo que no se mide, no se
mejora”. Para poder mejorar se necesita que al cierre de cada periodo se tenga que revisar las
mayores brechas o gaps, para poder ver si hubo o no transacciones, es decir ver el salto de un
precio a otro, también se debe documentar para poder generar conocimiento al equipo

responsable y reducir el error del pronéstico. (Perl Retail,2020).

La asociacion de industrias farmacéuticas nacional, indic6 que los productos
farmacéuticos que se comercializan son correspondientes a las importaciones lo cual vendrian
a ser los dos tercios de los productos , y generarian una impacto parcial en sus suministros, es
decir que para los dos primeros meses del 2020, la entrada de farmacos se redujo en 12% , en
comparacion del afio 2019, sin embargo , las farmacias mas importantes indicaron que no se
contara con el desabastecimiento de farmacos, dado que se tiene un stock que cubre la demanda,
asi mismo el gobierno ha indicado que los farmacos, y suministros médicos importados no

paguen ningun impuesto, en el periodo de la emergencia. (I0P, 2020).

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general
¢De qué manera es posible disminuir la venta perdida y la venta lenta, para optimizar las ventas

en los canales de autoservicios en Lima 20207

1.2.2 Problemas especificos

¢ Cual es el estado real de las ventas en los autoservicios?

¢Cuales son los factores que generan una venta lenta, una venta perdida y un quiebre de stock?

19



1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1 Objetivo general
Proponer un aplicativo mévil para optimizar la venta, reducir la venta perdida y disminuir la

venta lenta.

1.3.2 Objetivos especificos

Analizar el estado actual de las ventas en los autoservicios.
Analizar las ventas perdidas, quiebre stock y venta lenta.

1.4 Justificacion de la investigacion

141 Teodrica

En el actual trabajo de investigacién , se implementa cuatro teorias, siendo la primera teoria de
Automata, la cual indica que para poder desarrollar un aplicativo de prediccion se debe realizar
pruebas y medir el desempefio, la eficiencia del algoritmo y su tiempo de respuesta polinémica,
la segunda teoria general de sistemas que nos dara una vision holistica sobre la realizacion de
modelos de acuerdo a la necesidad y complejidad del problema y a partir de ella encontrar
soluciones, la tercera teoria de la informacion, nos brinda conocimientos sobre como se
transmite la informacion para que las areas involucradas puedan comunicarse y la cuarta teoria
de restriccion nos indica los pasos para poder identificar cual es el obstaculo que no permite
llegar a lograr los objetivos, para luego mejorar de forma sistematica, logrando que el flujo ya

no sea un factor de restriccion.

1.4.2 Metodologica

El desarrollo de la investigacion es de tipo holistica , la cual permite la recoleccion de
informacion para elaborar una propuesta en la cual pueda usarcé las tecnologias y el internet de
las cosas (IOT), sera de tipo proyectiva, por lo que nos permitird elaborar una propuesta de
implementacién, también se usa el disefio explicativo secuencial ya que se realiza una
recoleccion de datos cuantitativos y analisis cualitativos, la cual nos brinde una enfoque mas
amplio por lo que la empresa no cuenta con un aplicativo movil que gestione el stock en los
anaqueles y generar un impacto positivo reduciendo la venta lenta, la venta perdida y el quiebre

de stock, y de esa forma poder optimizar las ventas de los productos en los autoservicios.

20



1.4.3 Préctica

La presente investigacion se realizar con el la finalidad de proponer una propuesta de solucion
en la cual es implementar un aplicativo movil para que la gestion del gestor sea mas facil
generando un impacto en la toma de las decisiones en tiempo real sobre la venta perdida,
generando tareas o acciones que nos ayude con el quiebre del stock, la venta lenta y a su vez

optimizando las ventas de los anaqueles que se generan en las cadenas de autoservicios.

1.5 Delimitaciones de la investigacion

1.5.1 Temporal

El tiempo de elaboracion para la investigacion tendra un periodo de 4 meses, tomando como
inicio desde agosto hasta diciembre del 2020, es el tiempo transcurrido que se estudia el
problema para generar propuestas de solucion, para lo cual se usara el enfoque mixto con

técnicas y herramientas.

1.5.2 Espacial
Dada la coyuntura actual, que estamos pasando a nivel mundial, ha tenido un fuerte impacto en
los canales de autoservicios, por lo que se esta dando prioridad a los alimentos de primera

necesidad, es por ellos que los asesoramientos de la investigacion se realizan de manera virtual.

1.5.3 Recursos

Los recursos seran de forma virtual dada la coyuntura que se esta pasando por un tema delicado
a nivel mundial, no nos permite tener contacto fisico en la empresa. Las entrevistas se realizaran
por medio del teams, cualquier inconveniente en la recoleccion de la informacién, se tomara

como alternativa solucion Google meet.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes internacionales

Arriagada (2018) identifico mediante su estudio que los productos que tengan alta rotacion, es
necesario usar los modelos de graficos de Shewhart la cual consiste en separar subgrupos por
percentiles de frecuencia en la cual el percentil a ocupar dependera de la tasa de incidencia de
la compray en el caso que la rotacion sea media y baja se utilizard la metodologia de Bernoulli
CUSUM, la cual es altamente efectiva para detectar quiebres de stock de corta duracion. Por
esta razon las metodologias pueden ser una excelente opcidén para aumentar los grados de
atencion al cliente, y referente al caso de estudio disminuir los quiebres de stock mejorando el

control de inventario en la gondola.

Freitas (2017) llevo a cabo una investigacion en la cual incrementa las ventas en la
empresa arrendauto, con un enfoque cualitativo, con una poblacidn del personal operativo de la
empresa y en la ciudad de quito y cuenca, para lo que se realiza la muestra en 12 personas de la
empresa y a los clientes que serian los turistas extranjero y nacionales, para ello se utiliza las
técnica de cuestionario, recoleccion de datos y los instrumentos de entrevistas, dando como
resultado que, de la cantidad de los encuestados, en un total del 52% de los usuarios prefieren
utilizar el servicio para el turismo, el 64% de los encuestado utilizan en reemplazo el taxi cuando
no alquilar carro; el 56% afirma un alto nivel de satisfaccion y el 64 % prefieren precios bajos
dando como conclusion la propuesta de contratar a un jefe de ventas para realizar convenios
turisticos locales por los medios digitales. La investigacion realizada en Guayaquil nos brindara
un conocimiento de sus métodos y de esa forma poder realizarla en la investigacion para mejorar

las ventas.

Calderdn (2016) realiz6 una investigacion sobre las salidas de los stock (stock outs), y
como es el impacto que generan en las ventas y también los inventarios para los productos de
la categoria detergentes liquidos en un autoservicio de Latinoamerica, realizado a 30 tiendas de
autoservicios con una muestra de 12 productos de detergentes ,sostiene que hay algun tipo de
vinculo entre los grados de agotados y las ventas semanales, dando como resultado de su

investigacion , que se tiene una correlacion positiva del 53.33% entre las ventas y los agotados
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, en la cual indique que una posible explicacidén es que mientras mas ventas se presentan por
semana la probabilidad de contar con mas agotados es mayor, es decir que por cada 183828
ventas, las tiendas pueden permitir hasta 1338 agotados y no afectaria las ventas, es por eso que
para que se pueda subir el nivel d servicio de un 95% a un 96% , se estima que la inversion en
el inventario debe aumentar un 6% pero en el caso de llevar un nivel de un 98% a un 99% la
inversion seria un 14% , dado estés cifras el estudio nos brinda premisas claras sobre la venta

perdida y el stock la cual son puntos que se tocaran en la investigacion .

Gonzalez (2020) llevo a cabo en su investigacion sobre la Estrategia de Marketing para
aumentar las ventas en la fabrica Hielabib en la cual utilizé el método Deductivo, inductivo,
analitico sintético, estadisticos; a una poblacién de 526 personas de la actividad pesquera y una
muestra de 8 fabricas usando como instrumento las encuestas, para lo cual los resultados indican
que buscan una fabrica accesible con precios bajos por lo que solo pueden acceder a las fabricas
cercanas y no cuentan con mas opciones, por ende la empresa Hielalib implementard la
tecnologia para poder mejorar la relacion con su clientes, brindando informacion del producto
y de esta forma buscar que el comerciante realice sus pedidos en linea para agilizar los despachos
de los productos. Ademas, el estudio sefiala que la mayoria de los individuos estan entre los 20
y 30 afios, para lo cual se usara como herramienta un CRM y social media que le permitira un
mayor alcance de su marca y mejor atencion, y de esa manera fidelizar al cliente e incrementar

las ventas.

2.1.2 Antecedentes nacionales

Chavez , Rubifios (2018), propuso el desarrollo para la implementacion de una aplicacion movil
para las de venta en una empresa de telecomunicaciones con una metodologia de tipo
experimental, con un enfoque cuantitativo , para la cual emple6 una poblacion de 50 personas
y una muestra de 40 vendedores del canal proactivo, de los cuales recaud6 informacion mediante
fichas y realiz6 el analisis de datos con la herramienta SPSS v22, dando como resultados de su
investigacion que el tiempo de registro del app vs el vendedor del call es de 7:20 minutos , el
costo mensual de la aplicacion y las agencias de registro es de 318,103 siendo un 95% de ahorro
mensual. Respecto a los resultados se concluyd que los vendedores han sido beneficiados

encontrandose satisfechos.
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Jimmy, Rojas, Collana, Francia (2018). realizaron la tesis, propuesta de mejora para reducir los
quiebres de stock y los productos inmovilizados en una empresa comercializadora de equipos
de proteccion personal en el PerQ, en la cual dentro de su investigacion usaron Pareto y el
diagrama de Ishikawa y poder identificar la causa raiz de los problemas , para lo cual se
identifico que para la venta perdida, el quiebre de stock y los productos de baja rotacion se
utiliza un sistema de planificacion de abastecimiento inadecuado, generando una pérdida de
470k USD/afio ,pero el impacto mayor es en el incremento de productos de baja rotacion que
asciende a 732K USD/afio . una de las alternativas de mejora es identificar eficientemente los
productos y buscar sinergia con los proveedores y a su vez la implementacion de un sistema de
almacenamiento para optimizar la operacion reduciendo obsolescencia de producto y tomando

mejores decisiones.

Ticse (2017), desarrolld un plan para la elaboracion de una estructura para un
sistema de la fuerza de venta para la satisfaccion del consumidor final en una empresa
industrial, Lima 2017, utiliz6 un enfoque mixto, de tipo proyectiva, con un disefio experimental
, en una muestra de 80 trabajadores , usando como instrumento, cuestionario para proseguir el
andlisis de datos , la reduccion de datos y el analisis descriptivo , en la cual dio como resultados,
que se ha considerado viable por lo que se encuentra dentro de los marcos econémicos y dando
resultados 6ptimos al alcanzar un VAN positivo de S/. 330,574.25. En conclusion, la fuerza de
venta no contaba con un sistema para lo cual se realizé la sistematizacion mediante a traves de
una medicién cuantitativa y cualitativa, usando modelos de negocios y de datos para luego
realizar pruebas piloto del modelo y su préspera aprobacion para ser aplicado.

2.2 Bases tedricas

2.2.1 Marco fundamental

Para la siguiente investigacion se tomara en cuenta la teoria general de sistemas , la cual nos
indica que para poder realizar un modelo se tiene que configurar , y no aislarlo del resto , para
ellos se realiza los modelos y poder llegar a la proxima paulatina o percepcion de una parte
global del universo , analizando y desarrollando modelos a partir de la realidad , también dicha
teoria hace como referencia de ejemplo a una camara fotogréafica , ya que para obtener imagenes
o un modelo es necesario usar conocimientos técnicos de sensibilidad y objetivos percibidos por

el fotégrafo , por ende , en el sistema generalizador y la teoria general de sistemas vendria a ser

24



herramientas para lo cual se un objeto real, respecto al acuerdo modelizador, se realiza un
modelo al que Ilamaremos sistema, también cabe indicar que dicha teoria se deben aplicar las
matematicas, en las cuales se implementaran en sistemas generales o subclases , proporcionando
técnicas para su investigacion y descripcion, para luego implementar los casos, es por ellos que
varias caracteristicas precisas pueden destinarse a cualquier entidad de sistemas. (Sarabia,1995;
Von,1968)

De acuerdo a la perspectiva de negocio, respecto a la necesidad se realizara célculos
matematicos, observaciones de analisis para poder crear modelos que puedan realizar sinergia

y unificarlos para que puedan funcionar como un sistema para mejorar las ventas.

En la teoria de la Informacion existen tipos de maquinas, aquellas que actdan con el
mundo exterior recibiendo mensajes y realizando un comportamiento contingente y las que
regulan el mundo exterior. También, nos indica respecto a la teoria de la informacion que se
tiene que distinguir la precision en la transmision de sefiales, la precision en los mensajes

recibidos y la efectividad con el cual se recibié el mensaje (Waever ,1981).

Esta teoria de la informacion se aplicara para poder encontrar una buena comunicacion
entre las areas y de qué forma o que canal podria ir la informacién generando una buena

comunicacion entre las areas y generar una trazabilidad efectiva.

En el libro de Teoria de autématas, lenguajes y computacion se indica que los
automatas son Utiles para desarrollar una variedad de tipos de software, incluyendo los sistemas
que verifican circuitos y protocolos. También Hace mencion que las maquinas de Turing, son
auténomas, modelando las potencias de las computadoras y a su vez, estudia el problema de lo
que pueden o no hacer la computadora, pueden distinguir si un problema es tratable o no es
tratable en un tiempo polindmico, es decir, si se puede tratar dentro del tiempo de ejecucion del

algoritmo o no (Hopcroft, Motwani, Ullman ,2008).

Los autdmatas, son primordiales para realizar los estudios entre los limites de la
computacion, identificando dos factores importantes el primero de ellos es ver si es decidibles,
es decir, si existe un algoritmo que sea capaz de decidir en una cantidad finita de pasos, es valido
0 no en el sistema, también indica la dificultad que tiene para resolver un problema la

computadora y la intratabilidad que son las eficiencias con la que una computadora puede
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resolver los problemas la cual es proporcional a que la funcion crezca lentamente lo cual seria

tratables o de crecimiento rapido.

Esta teoria de Autématas, se aplicara para poder desarrollar un aplicativo de prediccion
para lo cual se realizaran pruebas para medir el desempefio y la eficiencia con la cual se

desempefiaria las funciones del algoritmo respecto a su tiempo polinémico.

La teoria de la restriccion también Ilamada cuello de botella, es cualquier elemento que
esté limitado a las metas que debe cumplir el sistema, como para los casos en que las empresas
que tiene fines de lucro y que deben generar ganancias sustentables, en otro contexto, si la
situacion en que el sistema no pueda generar rentabilidad a la empresa es debido a diversos
factores como son: problemas en el equipo, desperfectos en una maquina, cambio de una pieza,
politicas de la compafiia, falta de algin instrumento de soporte, por lo tanto, la capacidad de la
planta es directamente proporcional al flujo de los recursos productivos, es por eso que se debe
balancear, al ritmo que el cuello de botella, aprovechando al méaximo el tiempo, por lo que una
hora perdida en recursos impacta de igual forma en todo el sistema productivo.(Espinoza y
Jiménez ,2007; Berrio y Castrillon,2008; Goldratt,1993)

Esta teoria de Restriccion se aplicara para poder realizar un andlisis de la sincronizacion
de los componentes del sistema logistico. Esto permitira contar con un flujo agil para responder

velozmente a una demanda combatiente y exigente.

2.2.2 Marco conceptual

Sistema de informacion

Lapiedra, Carafiana, Herrando (2011). indican que, los sistemas de informacion, son elaborados,
desarrollados e implementados en las empresas para dar soporte a las tareas que ellas realizan,
como los registros médicos, sistemas de inventarios, etc., también mencionan que el tratamiento
de la informacion, tiene por objeto transformar informacion almacenada en una informacion util
y significativa para quien la requiera, dicho tratamiento de la informacion se genera mediante
el subsistema informatico que a su vez se puede guardar en unidades con mayor volimenes y
mejores procesamientos es por ellos que debe tener una vision amplia de la empresa antes de

disefiar un sistema de informacion y de esa forma funcionara correctamente, es por eso que los
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directores se ven involucrados como responsables del proceso y de adaptar a su personal a los
cambios del entorno de la organizacion .

Un sistema de informacion es de importancia por lo que implica tener una vision de la
empresa, para poder disefiar el sistema, y realizar tratamiento de informacion para poder dar
soporte a las tareas realizadas y mejorar los procesos agilizando dichas tareas en las areas, el

cual nos ayudaré en la arquitectura del aplicativo movil.

Procesamiento de Transacciones

En el procesamiento de las transacciones encontramos que en los documentos de transaccion
varios sistemas de procesamiento de transacciones producen documentos de transaccion, dichos
documentos pueden ser facturas, listados de pagos, 6rdenes de pedido, los cuales son calificados
como documentos de accidn; también en las consultas sobre la base de datos que en el sistema
de administracion de base de datos, se pueden extraer con ciertas facilidades una vasta
informacion o informes, los cuales pueden ser transacciones procesadas durante un determinado
tiempo y los documentos de informacion nos confirma que se realiz6 una transaccién en un
lugar o si se realizaron una o varias transacciones (Lapiedra, Carafiana, Herrando. J ,2011).
Informacién Administrativa

La informacion administrativa se pueden realizar informes de nivel estratégico, entrega
informacién requerida como la formulacién y revision de los objetivos de la empresa,
determinando metas de largo plazo e instruyendo politicas de la compafiia, dentro de los
informes situaciones tacticas se realizan en este nivel formulaciones de nuevos planes de corto
plazo para que la direccion pueda realizar estas funciones de planificacion y control a los
subsistemas funcionales y se pueda ejecutar, para luego generar los informes sobre el nivel
operativo de la empresa para realizar informacién diaria de la direccion y de esa forma pueda
informar la situacion actual de la empresa y se pueda establecer una funciéon de control.
(Lapiedra, Carafiana, Herrando,2011).

Apoyo a la Decision

En el apoyo de decisiones se realizan la resolucion de problemas que hace mencién al sistema
de interaccion la cual es flexible por lo que ayuda al decisor afrontar problemas poco
estructurados y los cuales estan disefiadas para la toma de decisiones, también en las

posibilidades de los sistemas de apoyo a la decision, Es necesario construir un modelo a partir
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de las premisas respecto a la dependencia entre variables, para analizar varias alternativas y
realizar pruebas se debe cambiar la variable y observar los cambios en las premisas y
comparamos los resultados, es por eso que el modelo es la representacion de algo, desarrollado
para un fin concreto y en la hoja de calculo como un sistema de ayuda en la toma de decisiones
se ha convertido en un programa estandar dentro del manejo de la informacidn, sin embargo, un
bajo nivel de usuarios no optimiza su utilizacién a pesar de que se puede provechar mejor
aplicando una ldgica en la construccion de modelos en distintos escenarios. (Lapiedra,
Carafana, Herrando ,2011).

Sistemas de Gestion

En el sistema de gestiébn contamos con el punto de pedido el cual es importante para poder
conocer cuando se debe hacer un nuevo pedido de lo contrario, se quedarian desabastecidos y
se produciria un quiebre de stock. Para realizar los calculos se parte de una cantidad minima,
luego al punto de pedido se suma el nimero previsto para cubrir el stock de seguridad. Cabe
resaltar que cada pedido se debe realizar con tiempo suficiente para que el proveedor pueda
restablecer antes de que se realice un quiebre de stock, también el modelo de Wilson y el tamafio
optimo de pedido nos indica que el lote de pedido es la cantidad de unidades que se van a
solicitar en cada pedido. Para realizar dicho pedido se debe considerar que para cada transaccion
de pedido se realiza un coste y detrds de un coste de almacén al momento de recibir la
mercaderia. Para medir el tamafio 6ptimo del pedido se debe realizar de tal manera que el coste
sea el menor posible y el sistema de reaprovisionamiento, antes de que se termine las unidades
se realiza una reposicion o reaprovisionamiento del almacén, para no quedar desabastecidos, es
por ellos que existen dos sistemas de aprovisionamiento: sistema de revisién continua: hace
referencia al estado del stock el cual se restaura de forma inmediata, al realizar una venta porque
se tiene un nivel de existencias en cada momento. sistema de revision periddica: en este sistema
el stock es revisado en intervalos de tiempo constantes. a diferencia de la revision continua, no

se tiene en cuenta el punto de pedido. (Ruiz, Morato, Gaitan,2005).
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CAPITULO IlI: METODOLOGIA

3.1 Método de investigacion
Meétodo Inductivo

El método de investigacion inductivo crea leyes que inicia desde la observacion de los hechos
generalizando el comportamiento observado, por lo que por medio de la logica consiga una
demostracion de las leyes o conjunto de conclusiones, dicho método es la base para explorar,
describir y poder generar teorias, por lo que se inicia con la observacion de determinados hechos,
los cuales registran, analizan y contrastan. (Behar, 2008; Hernandez, Fernandez & Baptista,
2014).

El método inductivo se implementard en la tesis por lo que es una estrategia de
aprendizaje por lo que se basa en la experiencia y en la cual se puede observar, comprar, razonar

y generalizar respecto a la situacion en el presente proyecto de tesis.
Meétodo Deductivo

El método de la investigacion deductivo, comienza desde los conocimientos ya predeterminados
y obtener conclusiones, resolviendo problemas particulares y elaborar demostraciones, para
deducir conclusiones logicas desde lo general o universal a lo particular, dicho método, nos
brinda la basqueda y genera expresiones logicas, para poder formular hipétesis referente a lo
que se esta investigando y que la persona encargada tenga que someter a pruebas para lograr
defender la hipdtesis que se esta planteando. (Sarmiento ,2014; Hernandez, Fernandez, Baptista,
2014).

En el caso del método deductivo ayudara a mejorar las expresiones que se encuentren
transformandose en hipdtesis, estas hipotesis se deberan probar y verificar los datos para poder

realizar una correcta argumentacion de lo que se esta planteando en la investigacion.
Meétodo Analitico/ Explicativo

El método de la investigacion analitica y explicativa, son actividades reflexivas y de analisis,
que realiza el investigador en relacion del planteamiento de la investigacion, cabe indicar que
es importante la lectura y revision de las teorias propuestas y los estudios previos, para poder

analizar los bosquejos relacionados a su caso de estudio. El investigador tendra que juzgar y
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solucionar el material bibliografico de acuerdo a su investigacion; los analisis realizados le
ayudan a reconocer argumentos, contribuciones validas y restricciones del marco tedrico
estudiado, también se puede considerar como elementos basicos que realizan estudios
explicativos que inician en un problema bien definido, para lo cual es necesario los
conocimientos de relaciones causa y efecto. en estos casos de estudios es importante la
elaboracion de hipotesis, y aclarar las causas del problema o temas relacionados a estés, es decir
que para la analitica se debe desintegrar, para estudiar de forma intensiva cada uno de sus
elementos, asi como un vinculo entre si y el todo. (Carhuancho, Nolazco, Scheru, Guerrero,
Casana, ,2019; Jiménez, Rosa 1998).

Se usa el método de investigacion analitico explicativa para poder descubrir
informacién relevante respecto al tema, y una vez recolectado examinar para probar una
hipotesis, utilizando herramientas de pensamiento critico, y examinando los datos para

comprobar si son validos o no.

3.2 Enfoque
Enfoque Mixto

Los métodos mixtos se realizan mediante andlisis cualitativos y cuantitativos, los cuales,
mediante conjuntos de procesos empiricos y criticos de la investigacion generan un resultado, y
a su vez una incorporacion y discusion conjunta para elaborar inferencias, resultado de toda la
informacidn recogida para obtener un arduo entendimiento del fendmeno bajo estudio, también
se realiza un planteamiento dando resultados optimos al utilizar distintos enfoques, partamos
desde la metodologia contemporanea el cual indica que las técnicas deben adaptarse al
planeamiento no viceversa. Si realizamos un ejercicio en el cual ideamos que para cualquier
evento usemos solo una herramienta, digamos un martillo, para resolver diversos problemas
manuales como remachar un clavo lo cual sera efectivo, pero intentamos lijar una superficie ya
no seria la herramienta adecuada, esto quiere decir que si tenemos una cantidad amplia de
herramientas se podria elegir la necesaria para el tipo de problema o tarea, en conclusion, las
decisiones metodologicas depende del planteamiento del problemas y de acuerdo a sus
circunstancias como es el diagnostico clinico o la investigacion de una escena del crimen
(Hernandez, Fernandez, Baptista,2014; Creswell ,2013).
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Para desarrollo del presente trabajo se tomara en cuenta el enfoque mixto, por lo que
es un proceso que recolecta analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos en un mismo

estudio el cual nos sirve para responder al planteamiento de la problematica.

3.3 Tipo de investigacion
Tipo Proyectiva

Este tipo de investigacion, es directamente la inversion y planificacion, es por ello que trasciende
en el campo del como son las cosas al como podrian 0 como deberian ser, para las decisiones
de ciertos grupos humanos, es por eso que es un conjunto de disefio, planificacion y de creacion,
pero por otro lado, no todo proyecto es una investigacion proyectiva, es decir que para ser una
exploracion proyectiva de la propuesta debe estar fundamentada en un procesos sistematico de
blusqueda e indagacion en la cual va pasar por los estadios descriptivos, comparativos, analitos,

explicativo y predictivo de la espiral holistica.(Hurtado, J. ,2000)

La Investigacion proyectiva, nos ayudara a proponer modelos que generen soluciones
a la necesidad de la organizacion, por lo que es una fraccion de un conjunto de estructuras
exploratorias de indagacion cientifica que esta orientada a la obtencion de nuevos conocimientos

y posterior utilidad.

3.4 Disefio de la investigacion

Explicativo Secuencial

Este disefio son los datos cuantitativos obtenidos de un conjunto de informacion como,
documentos, inventarios, fichas de observacion, para que se logren resultados que son reflejados
en tablas y figuras el cual debe ser interpretados, es por ellos que en la primera etapa es donde
se van a analizar datos cuantitativos, para luego recoger y evaluar datos cualitativos, es decir
que la mezcla mixta se da en el momento que los datos cuantitativos iniciales informan a la
recoleccidn de datos cualitativos (Hernandez, Fernandez, Baptista,2014; Carhuancho, Nolazco,

Sicheri, Guerrero, Casana ,2019)
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Para el presente trabajo se aplicara el disefio de investigacion explicativo secuencial
para analizar los datos cuantitativos y cualitativos de la recopilacion de datos y de esa forma

tener informacion mas completa por la mixtura de los datos.

3.5 Poblacion, muestra y unidades informantes

3.5.1 Poblacion

La poblacion es como una clase de herramientas que tiene ciertas cualidades en las cuales se
pueden evaluar. Por ende, la poblacion y muestra se califican como inductivos, ya que la parte
examinada es objetiva de la realidad, para asegurar formas en el resultado de que se recogié en

la investigacion (Lopez, 2004).

La poblacién es un instrumento primordial para analizar el estudio que nos va
determinar a una gran proporcién de personas que vamos a estimar durante el proceso de nuestra
investigacion, tomando como poblacién a 47 en las cuales son el jefe de inteligencia comercial,

el analista, el controller y los gestores de los canales de autoservicios.

3.5.2 Muestra

La muestra son las partes que representan el todo de la cual fue extraida y por ello refleja las
caracteristicas de la poblacion indicAndonos que es la representacion de ella, es decir es un
subgrupo de la poblacidn, el cual es la representacion de ella en la que se recolecta datos para
definir y delimitar con precisién. (Tamayo, 2003; Segun Hernandez, Fernandez, Baptista ,2014).

La muestra en el proyecto nos ayudard a poder extraer los datos necesarios de la
poblacion la cual nos permite una manipulacion mucho mas simple, la cual sera la proyeccion
del universo. La muestra que se tomara es de treinta y nueve gestores, un jefe de inteligencia

comercial, un analista, un controller.

3.5.3 Unidades informantes

El presente trabajo estard conformado por los siguientes representantes de la empresa de
Informacion Activa de Marketing, los cuales conforman al area de inteligencia comercial, se
conforma con el grupo mencionado conformaré las unidades informantes, por lo que cuentan

con la experiencia necesaria para poder obtener informacion importante para la investigacion.
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contamos con el jefe de inteligencia comercial, el cual nos va dar una visioén general de los

problemas, el analista que es el encargado de tratar la informacion, el controller que es la persona

que se encarga de ir a cada autoservicio y ver el panorama de los productos y los gestores que

son los que realizan la tarea de que los anaqueles estén con productos y ordenar para que tengan

presencia en los distintos puntos de venta de los canales de autoservicios.

3.6 Categorias y subcategorias aprioristicas
Tabla 1.
Matriz de categorizacion problema

Categorias Subcategorias

Indicadores

procesamiento de

transacciones

informacion

administrativa

C1 (problema):

Optimizar las Ventas

apoyo a la decision

Sistemas de gestién

Documentos de transacciones.
Consultas sobre la base de datos.
Documentos de informacién.
Informes al nivel estratégico
Informes sobre situaciones tacticas.
Informes sobre el nivel operativo de
la empresa.

Resolucién de problemas.
Posibilidades de los sistemas de
apoyo a la decision.

hoja de calculo como un sistema de
ayuda

El punto de pedido.

El tamafio 6ptimo de pedido.

Sistemas de reaprovisionamiento.

Fuente: Elaboracion propia (2020).
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Tabla 2.
Matriz de categorizacion solucion

Categorias Problema Objetivo Solucidén/entregable

No se puede relevar

informacion en o o
) Historico que nos indica la
tiempo real con un _ )
Proponer un venta perdida, quiebre de
Excel y tampoco o
modelo stock, criterios para los

ayuda a la toma de o o )
- Predictivo  indicadores. Plantilla de
» decisiones como lo
C2: (Solucion) ) o Excel
_ » aria un aplicativo
implementacion de .
) movil

un sistema de . ) _

o . Las hojas de calculo Diagrama de las tablas,
aplicativo movil para i .
o no ayudan alatoma  Elaborar la configuracion del Job,
la optimizacion de - )

de decisiones para data parael diagrama del procedure,

las ventas o . o o
minimizar la ruptura  aplicativo  diccionario de datos, disefio

de stock del Bot

Las 6rdenes de pedido ) ) o o
) Disefar disefio del aplicativo movil,
no se realizan o o o
o Aplicativo  funcionalidades, aplicativo
rapidamente para . .
movil movil
reponer los productos

Fuente: Elaboracion propia (2020).

3.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.7.1 Técnica
Encuesta

La encuesta es primordialmente cuantitativa exigiendo la participacién de la estadistica y de los
calculos para el procesamiento electronico, también es importante la encuesta social, y contar
con especialistas que disefien y puedan evaluar las actividades que tiene relacion con las areas,
es decir que es la recopilacion de datos por lo que es una técnica muy conocida de recoleccion
de informacién y la méas usada, pero también es la que mayor credibilidad pierde por el sesgo

de las personas encuestadas. (Bernal,2010; Cerda,1993).
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Para la investigacion se realizard la técnica de recopilacion mediante encuesta a treinta

y nueve gestores, para evaluar las actividades del personal de campo y recopilar informacion.
Entrevista

La Entrevista es una técnica muy usada por el investigador cualitativo es la recoleccion de
antecedentes , la exploracién no estructurada, la entrevista abiertas, verificacion de documentos,
controversias en grupo, valoracion de experiencias personales, registros de historias todo ese
conjunto ayuda a la recopilacién de datos cualitativos, dicha técnica nos ayuda a recabar datos,
y sirva como canal de comunicacion interpersonal, la cual esta declarada entre el investigador y
el sujeto de estudio, con el fin de conseguir respuestas verbales a las preguntas planteadas sobre
el problema propuesto.( Herndndez, Fernandez,Baptista,2014; Diaz, Torruco, Martinez, Varela
,2013)

La técnica de entrevista se realizara a tres personas del area de inteligencia comercial,
para poder determinar puntos claves e importantes que ayuden a determinar como optimizar las

ventas en los autoservicios moviles.

3.7.2 Descripcion

Los cuestionarios se utilizan para obtener datos de sondeos sin la supervision del investigador,
estos datos pueden ser variados respecto al propoésito de la investigacion, en donde los
participantes involucrados para la investigacion, pueden leer el mismo listado generando
consistencia y precision al analizar las respuestas, ademas facilita el proceso de la recopilacién
de los datos cuantitativos. El conjunto de preguntas del cuestionario es referente al tema de la
investigacién y proporciona informacion relacionada a los objetivos. (Bernal,2010;
Pomposo,2015).

Para la presente investigacion se usara como instrumento el cuestionario, para la
recopilacion de la informacion el cual nos servira para luego poder evaluar y analizar los datos

y poder lograr los objetivos de la investigacion.

3.7.3 Validacion
La validez del instrumento consiste en generar autenticidad, dentro de procesos que se emplean

son know groups es decir preguntar a grupos conocidos, predictive validity, qué es la
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comprobacion del comportamiento y el cross-checkquestions que significa el contraste de datos
previos. Los instrumentos se realizan de manera interna en el equipo consultor para asegurar o
autentificar si las preguntas van a medir lo que se necesita, en el cual también deben estar
incluidas los dominios y subdominios de la calidad percibida, En su conjunto, debe ser un
instrumento practico de aplicar, procesar y conservar en un archivo para posteriormente
entender la efectividad de su utilidad y practicidad. (Corral,2008; Cabrera, Londofio,
Bello,2008).

El instrumento de validez se implementa en la investigacién para poder dar
autenticidad a las mediciones que se realicen y poder medir de forma 6ptima lo necesario para

el desarrollo de un aplicativo mévil que ayude a mejorar las ventas.

3.7.4 Confiabilidad

La confiabilidad también conocida como determinacion, esta relacionada al nivel en donde los
resultados evaluados, estan fuera del margen de desacierto. La practica continua de este tipo de
evaluaciones debe generar resultados de gran similitud. Cabe indicar que lo mencionado esta
ligado con la consistencia del propio mecanismo, sin guardar relacion con el individuo y el
escenario de estudio. Es decir que es generado a través de la correspondencia entre cada uno de
los puntos y la condicion por la que fue elaborado, por ello el instrumento debe medirse con

grados por si la aplicacion se repite al mismo sujeto u objeto, se debe obtener el mismo resultado.

La confiablidad del instrumento nos ayuda en que las evaluaciones a los gestores deban

dar resultados similares (Aravena, Moraga, Cartes, Manterola, 2014; Hernandez, 2008).

La confiabilidad nos dara una consistencia en los resultados, y de esa forma tener
resultado validos que nos ayuden a realizar un analisis preciso y 6ptimo para poder mejorar las

ventas en los canales de autoservicios.

3.8 Procesamiento y analisis de datos

Atlas Ti, es un software desarrollado en la universidad técnica de Berlin por Thomas Murh y su
funcién es el de segmentar datos en unidades de significado, y codificar la informacion para
posteriormente construir teorias es decir se puede organizar la informacién que fue obtenida a

través de una arquitectura de cddigo que posteriormente ayudard a obtener reportes
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correspondientes a los cddigos definidos en la relacion con la teoria expuestd. (Contreras,
Suarez,2015; Hernandez, Fernandez, Baptista 2014).

Para el andlisis de la investigacion se realizara mediante Atlasti y poder organizar la

informacion del caso de estudio.

La triangulacién es la implementacion de diferentes estrategias y fuentes de informacion
desde una recoleccion de datos, nos permitira contrastar la informacion, que hace referencias a
distintos métodos los cuales pueden ser cuantitativos como cualitativos, que a su vez son fuentes
de datos, de teorias, de investigacion o de ambientes de estudio de un fendmeno. Es decir que
es la busqueda de patrones de convergencia para desarrollar o corroborar una interpretacion
global del fendbmeno humano objeto de la investigacion. (Okuda, GAmez,2005; Aguilar,
Barroso, 2015)

La triangulacién nos ayudaréa en la investigacion de la presente tesis para poder generar

una estrategia a partir de la recoleccion de datos.

3.9 aspectos éticos

La investigacion se realizara con el estilo APA de sexta edicidn por lo que es una estructura
estandar, el cual tiene un estilo que ayuda a que los documentos publicados tengan una mejor
estructura para su lectura y mejorar la presion de lo que se menciona en la investigacion, la

muestra que se evaluara, son originales, de los datos legales y son veridicos, no existe falsedad.
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CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE
RESULTADOS

4.1 Descripcion de resultados cuantitativos

Tabla 3.

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Procesamiento de

transacciones.

ltem

Nunca  Casi Nunca

A veces

Casi
siempre

Siempre

f % f %

f %

f %

f %

1. Las ordenes de pedido se
tramitan rapidamente al
area correspondiente para la
reposicion de los Sku’s

2. Se realiza
constantemente  controles
de stock en los anaqueles
para poder realizar una
orden de pedido para la
reposicion de los Sku’s

3. Estiene una base de sku’s
actualizada en las DTS de
Excel

4. Las consultas para los
Sku’s deban ser mediante
las DTS en Excel

5. El tiempo de
confirmacion  para la
solicitud de los sku’s que se
repondran en los anaqueles
son rapidos

6. Los tiempos de
confirmacion de la solicitud
para los Sku’s son los mas
optimos

12 30,77% 24 61,54%

0 0,00% 0 0,00%

0 0,00% 0 0,00%

1 256% 8 20,51% 30 76,92%

8 20,51% 28 71,79%

8 20,51% 28 71,79%

3 7,69%

0 0,00%

0 0,00%

3 7,69%

3 7,69%

0 0,00%

0 0,00%

20 51,28% 19 48,72%

19 48,72% 20 51,28%

0 0,00%
0 0,00%
0 0,00%

0 0,00%

0 0,00%

0 0,00%
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Figura 1. Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes al sub Procesamiento de
transacciones.

Interpretacion de la sub categoria Procesamiento de transacciones:

Realizadas las encuestas, las preguntas y respuestas mostradas en tabla 2 y la figura 1, se pueden
interpretar a continuacion: Con respecto a la pregunta 1: ;Las érdenes de pedido se tramitan
rapidamente al area correspondiente para la reposicion de los sku’s?, un 61.54% indican que
casi nunca se tramitan rapidamente las 6rdenes de pedido, es decir que las érdenes tendrian en
su mayoria una demora en la solicitud generando que no se pueda reponer los productos de
forma inmediata y cubrir los dias que la demanda es alta. La pregunta 2: ;/Se realiza
constantemente controles de stock en los anaqueles para poder realizar una orden de pedido para
la reposicion de los sku’s?, se manifestd en un 51.28% que casi siempre realizan el control en
los anaqueles por lo tanto los datos que se registran en el Excel sobre el control de los anaqueles
no es el més actualizado. La pregunta 3: ¢ Es necesario una base de sku’s actualizada en las DTS
de Excel?, se obtuvo como resultado en su mayoria con un 51.28% que si es necesario contar
con la informacidn de los productos actualizado y poder realizar claridad sobre lo que necesita

para la solicitud de las reposiciones. La Pregunta 4: ;Las consultas para los Sku’s deban ser
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mediante las DTS en Excel?, el 76.92% indica que a veces las consultas deben ser por la dts,
dicho porcentaje nos indica que el personal estd acostumbrado a utilizar el Excel como
herramienta de trabajo ,y que no es el mas apropiado pero también al indicar que un aplicativo
seria una mejor propuesta entonces tampoco estarian en contra del cambio y poder utilizar una
alternativa de mejora, La pregunta 5: ;El tiempo de confirmacion para la solicitud de los sku’s
que se repondran en los anaqueles son rapidos? , como se contempla en esta pregunta el 71.79%
indica que casi nunca la confirmacion de la solicitud para reponer los productos suele ser rapidos
para lo cual genera una demora en la reposicion. La pregunta 6: ¢Los tiempos de confirmacion
de la solicitud para los sku’s son los mas 6ptimos?, en un resultado importante el 71.79% indica
que casi nunca los tiempos para la confirmacion de la solicitud suelen ser éptimos generando

lentitud a la reposicion de los productos.

El procesamiento de transacciones para la elaboracion de los pedidos puede ser
procesados mediante un correo o sistema de pedidos, por teléfono o grupo de vendedores, para

Ilevar a cabos una transaccion e intercambio de datos hacia el cliente (Tovar Diaz 2007).

Tabla 4
Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Informacion

administrativa.

Casi Casi
Nunca Aveces .
Item Nunca siempre

f % f % f % f % f %

Siempre

7. Las planificaciones para cubrir los skus'sen los 14 3590% 8 20,51% 17 4359% 0 000% O 0,00%
canales de autoservicios son los mas adecuados

8. Los planes de accion se realizan para poder cubrir 13 33,33% 7 17,95% 19 48,72% 0 000% 0 0,00%
los anaqueles y mantener una venta 6ptima

9. Sus aportaciones de los informes realizados
ayudan a efectuar planes o una accion en el menor 7 1795% 13 3333% 19 48,72% 0 0,000 0 0,00%

plazo posible

10. Se Formulan nuevos planes para poder realizar 5 12,82% 13 3333% 21 5385% 0O 0,000 0O 0,00%
una tactica que pueda ayudar a mejorar las ventas

11. Se realizan informes diarios sobre la situacién
actual de los sku’s en los anaqueles para poder 2 513% 13 3333% 24 6154% 0 000% 0 0,00%

efectuar una accion

12. El almacén se encuentra informado sobre la
situacion diaria que sucede en los anaqueles con 3 769% 12 30,77% 23 5897% 0 000% 0 0,00%

relacion a los Sku’s

40



§ X
% = 5
(o))
70.00% X X o o g
N (] ~N . (Vo) N
9 & ™~ ™~ o
60.00% ~ ., & i i
v 8% %= o % o\,:: 5
[=)
50.00% & @ o o o S
o o o m (32] o
40.00% ) o 3\:’ § o o o0 Q
un
o =) =)
30.00% S = =
0,
20.00% s X % 5 R R s X
Cc o Cc o c O c o c o Cc o
10.00% c o c o c o c o c o c o
c o c o c o c o c o c o
0.00%

7. Las 8. Los planes 9. Sus 10. Se 11. Se realizan 12. El almacén
planificaciones de accién se  aportaciones Formulan informes se encuentra
para cubrir los  realizan para de los informes nuevos planes diarios sobrela  informado

skus’s en los poder cubrir realizados para poder situacion sobre la
canalesde losanaquelesy ayudana realizar una actual de los situacion diaria
autoservicios mantener una efectuar tactica que sku’senlos que sucede en
sonlosmds  ventaoptima planesouna puedaayudar anaqueles para losanaqueles
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Figura 2. Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub Informacion

administrativa

Realizadas las encuestas, las preguntas y respuestas mostradas en tabla 3 y la figura 2, se pueden
interpretar a continuacion: Con respecto a la pregunta 7: ¢Las planificaciones para cubrir los
skus’s en los canales de autoservicios son los mas adecuados?, manifiesta que un 43.59% indica
gue a veces son los mas adecuados, pero un 35,90% que nunca, es decir que las planificaciones
no se dan de manera 6ptima por lo que genera un impacto negativo. La pregunta 8: ;Los planes
de accion se realizan para poder cubrir los anaqueles y mantener una venta éptima?, en un
48,72% indican que a veces se puede cubrir los anaqueles y poder tener una venta éptima, pero
en una cantidad también importante de un 33,33% indican que nunca se puede mantener una
venta Gptima por lo que no se cuenta con un plan que pueda ayudar a las ventas en el momento
que el producto genera una mayor demanday se reduce el stock generando la ruptura del mismo.
La pregunta 9: ;Sus aportaciones de los informes realizados ayudan a efectuar planes o una
accion en el menor plazo posible?, el 48,72% indica que a veces se pueden efectuar planes o

una accién en el menor plazo con la informacion que se releva, y el 33,33% indica que casi
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nunca es decir que en su mayoria a veces los relevos de la informacién ayudan a los planes y
acciones. La pregunta 10. ¢ Es necesario Formular nuevos planes para poder realizar una tactica
que pueda ayudar a mejorar las ventas?, manifiesta que el 53,85% indica que a veces es
necesario formular nuevos planes y un 33,33% casi nunca es decir que en su mayoria en algunas
oportunidades si es necesario formular nuevos planes que ayude a mejorar las ventas. La
pregunta 11. ;Se realizan informes diarios sobre la situacion actual de los sku’s en los anaqueles
para poder efectuar una accion?, segun los resultados un 61,54% indica que a veces es necesario
realizar informes sobre la situacion actual y poder realizar acciones que puedan ayudar a
optimizar la venta. La Pregunta 12. ¢ El almacén se encuentra informado sobre la situacién diaria
que sucede en los anaqueles con relacién a los sku’s?, el 58,97% de los encuestados manifestd
que a veces el almacén esta informado sobre las situaciones diarias que sucede en los anaqueles
por lo que indica qué no hay una comunicacién directa y rapida para su ejecucion respecto al

stock en los anaqueles.

Tabla 5
Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Apoyo a la decision.
Casi Casi )
Nunca A veces . Siempre
Item Nunca siempre

f % f % f % f % f %

13. Los problemas relacionados a la venta
lenta se generan porque no se tiene
informacién en el momento oportuno para
la toma de decisiones

14. Las decisiones suelen ser oportunas
para la venta diria de los productos que se 10 25,64% 18 46,15% 11 28,21% 0 0,006 0 0,00%
encuentran en los anaqueles

15. Un aplicativo movil, mejoraria las

acciones relacionadas a los stocks de los 0 000% O 0,00% 0 0,000 28 71,79% 11 28,21%
sku’s generando una mejor distribucion
16. La toma de decisiones para la venta
lenta se realizar de una forma eficiente
17. Las hojas de célculo de Excel
ayudarian a las tomas de decisiones a
comparacion de la informacién en tiempo 22 56,41% 16 41,03% 1 256% 0 0,00% 0 0,00%
real que se realizaria desde el aplicativo

movil

18. Las hojas de calculo ayudan a la toma

de decisiones para minimizar la rupturade 17 43,59% 20 51,28% 2 513% 0 0,006 0 0,00%
stock

0 000% O 000% O 000% 26 6667/% 13 33,33%

12 30,77% 18 46,15% 9 23,08% 0 0,00% 0 0,00%
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Figura 3. Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub Apoyo a la decision.

Realizadas las encuestas, las preguntas y respuestas mostradas en tabla 4 y la figura 3, se pueden
interpretar a continuacién: Con respecto a la pregunta 13: ;Los problemas relacionados a la
venta lenta se generan porque no se tiene informacion en el momento oportuno para la toma de
decisiones?, el 66,67% indica que, al no contar con la informacion en tiempo real sobre los
productos en los anaqueles, no se puede tomar buenas decisiones en el momento oportuno para
mejorar la venta lenta. En relacién a la Pregunta 14: ;Las decisiones suelen ser oportunas para
la venta diria de los productos que se encuentran en los anaqueles?, el 46,15% de los encuestados
nos indican que casi nunca las decisiones suelen ser oportunidad para la venta diaria, generando
gue no se tenga una venga 6ptima. Respecto a la pregunta 15: ¢Un aplicativo mdvil, mejoraria

las acciones relacionadas a los stocks de los sku’s generando una mejor distribucion?, un
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considerable 71,99% indica que un aplicativo movil ayudaria a mejorar las acciones que se
pueden tomar para el stock que se tiene en los anaqueles y de esa manera optimizar las ventas.
La pregunta 16: ;La toma de decisiones para la venta lenta se realizar de una forma eficiente?,
el 46,15% de los encuestados indican que casi nunca las decisiones para mejorar la venta lenta

son eficientes.

A comparacion de un 30,77% que indica que nunca son eficientes. La pregunta 17:
¢Las hojas de célculo de Excel ayudarian a las tomas de decisiones a comparacion de la
informacion en tiempo real que se realizaria desde el aplicativo movil?, una cantidad
considerable del 56,41% indica que un Excel nunca ayudaria a la toma de decisiones a
comparacion de los relevos que se puedan hacer mediante un aplicativo movil, es decir que la
informacidn relevada en tiempo real seria mas éptima que un informe en Excel. Respecto a la
pregunta 18: ;Las hojas de calculo ayudan a la toma de decisiones para minimizar la ruptura de
stock?, el 51.28% indica que casi nunca la hoja de célculo ayuda a la toma de decisiones respecto
a la ruptura de stock es decir que un informe de Excel no tiene el impacto adecuado, ademas

que en un 43,59% indica que nunca ayudaria a minimizar la ruptura de stock.

Tabla 6
Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Sistemas de gestion.
Nunca NCaS| A veces _Ca5| Siempre
Item unca siempre
f % f % f % f % f %
19. Se gestionan tareas para poder optimizar las 17 4359% 14 3590% 8 2051% O 0,00 0 0,00%

ventas en el momento oportuno

20. La efectividad de hacer pedidos mediante un

aplicativo movil seria mas optimo y mejoraria las 0 000% O 000% O 0,00% 18 46,15% 21 53,85%
ventas

21. La cantidad de productos se gestionan
eficientemente

22. El tamafio dptimo de pedido se realiza con un
analisis previo para garantizar que no se efectué un 16 41,03% 19 48,72% 4 10,26% 0 0,006 O 0,00%
quiebre de stock

23. Se realiza una actualizacion del stock de forma

inmediata para poder cubrir la demanda de ventasy 16 41,03% 15 38,46% 8 2051% 0 0,000 0O 0,00%
evitar una venta perdida

24. Se realiza un analisis o estrategia para

determinar el stock y pueda ayudar a respecto la 15 38,46% 19 48,72% 5 1282% 0 0,000 0O 0,00%
venta perdida

13 33,33% 12 30,77% 14 3590% O 0,000 0O 0,00%
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Figura 4. Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub Sistemas de gestion.
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Realizadas las encuestas, las preguntas y respuestas mostradas en tabla 5y la figura 4, se pueden
interpretar a continuacion: Con respecto a la pregunta 19. ;Se gestionan tareas para poder
optimizar las ventas en el momento oportuno?, el 43,59% indica que nunca se gestionan las
tareas en el momento oportuno por lo que no se optimizan las ventas, en la pregunta 20: ¢La
efectividad de hacer pedidos mediante un aplicativo mévil seria mas optimo y mejoraria las
ventas?, un considerable 53,85% indica que realizar pedido mediante un aplicativo movil
optimizaria las ventas por lo que seria mucho mas eficiente la manera en que se solicitaria los

productos.

La pregunta 21: ;La cantidad de productos se gestionan eficientemente?, el 35,90%
indica que a veces la cantidad de los productos se gestionan eficientemente, pero un 33,33%
indico que no y el 30,77% que casi hunca, dado estos indicadores se sabe que la tendencia seria
mas hacia él casi nunca y el nunca por lo que no suele ser tan eficiente la gestion de la cantidad

de los productos.

En la pregunta 22 ;El tamafio 6ptimo de pedido se realiza con un andlisis previo para
garantizar que no se efectle un quiebre de stock ?, el 41,03% indican que nunca se realizan
analisis previos en cambio a un 38,46% indicd que casi nunca se realizan, por tal motivo, es casi
nada las veces que se realizan analisis para poder determinar si se realiza un quiebre de stock o

no.

La pregunta 23: ¢Se realiza una actualizacion del stock de forma inmediata para poder
cubrir la demanda de ventas y evitar una venta perdida?, respecto a la pregunta el 41,03%
respondid que nunca se realizan las actualizaciones de stock de forma inmediata y un 38,46%
casi nunca esto quiere decir que para actualizar el stock y poder realizar la reposicion en los
anaqueles suele tener un tiempo de demora el cual genera una venta perdida. En la pregunta 24:
¢Se realiza un analisis o estrategia para determinar el stock y puede ayudar a respecto la venta
perdida?, el 48,72% respondid que casi nunca se realiza un analisis a comparacién de un 38,46%
que nunca se realiza, en todo caso estas dos cantidades nos indica que un analisis 0 estrategia

para determinar el stock y que impacte a la mejora de la venta perdida es baja o casi nula
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Tabla 7

Pareto de la categoria Optimizar las ventas.

Item Puntaje % Acumulado20,00%
17. Las hojas de célculo de Excel ayudarian a las tomas de decisiones a
comparacidn de la informacion en tiempo real que se realizaria desde el 38 7,36% 7,36% @ 20%
aplicativo movil
18. Las hojas de célculo ayudan a la toma de decisiones para minimizar la 37 717% 1453%  20%
ruptura de stock
1. Las o_rd_e’nes de ped|d9 se tramitan rapidamente al area correspondiente para 36 6.98% 21.51%  20%
la reposicién de los Sku’s
5. El tiempo de conflr_mauon para la solicitud de los sku’s que se repondran en 36 6.98% 2849%  20%
los anaqueles son rapidos
gb;%sogempos de confirmacion de la solicitud para los Sku’s son los més 36 6.98% 3547%  20%
22. El _tamano optimo de pe,dldo se_ realiza con un analisis previo para 35 6.78% 42.25%  20%
garantizar que no se efectué un quiebre de stock
24. Se realiza un anall_s,ls 0 estrategia para determinar el stock y pueda ayudar a 34 659% 48.84%  20%
respecto la venta perdida
ii.orstir?gstlonan tareas para poder optimizar las ventas en el momento 31 601% 54.84%  20%
23. Se realiza una actuallzguon del stock de f_orma inmediata para poder cubrir 31 601% 6085%  20%
la demanda de ventas y evitar una venta perdida
16. La toma de decisiones para la venta lenta se realizar de una forma eficiente 30 5,81% 66,67% 20%
14. Las decisiones suelen ser oportunas para la venta diria de los productos que 28 543% 72,00%  20%
se encuentran en los anaqueles
21. La cantidad de productos se gestionan eficientemente 25 4,84% 76,94% 20%
7. Las, planificaciones para cubrir los skus’s en los canales de autoservicios son 22 426% 8L20%  20%
los més adecuados
8. Los plan,es .de accion se realizan para poder cubrir los anaqueles y mantener 20 388% 8508%  20%
una venta éptima
9. Sus aportaciones de los mfprmes realizados ayudan a efectuar planes o una 20 3.88% 88.95%  20%
accion en el menor plazo posible
10. Se Formglan nuevos planes para poder realizar una tactica que pueda 18 3.49% 9244%  20%
ayudar a mejorar las ventas
11. Se realizan informes diarios sobre _Ifa situacion actual de los sku’s en los 15 291% 9535%  20%
anaqueles para poder efectuar una accién
12. El almacén se encugptra mforma,do sobre la situacién diaria que sucede en 15 291% 98.26%  20%
los anaqueles con relacién a los Sku’s
4. Las consultas para los Sku’s deban ser mediante las DTS en Excel 9 1,74% 100,00% 20%
2. S_e realiza constanteme_znte controles de_st_cgck en los ana,queles para poder 0 000% 10000% 20%
realizar una orden de pedido para la reposicion de los Sku’s
3. Se tiene una base de sku’s actualizada en las DTS de Excel 0 0,00% 100,00% 20%
_13. Los p.r’oblemas relacionados a la venta lenta se generan porque no se tiene 0 000% 10000% 20%
informacion en el momento oportuno para la toma de decisiones
15. ,Un aplicativo movn,_mej(_)rafla Ia}s: acciones relacionadas a los stocks de los 0 000% 100.00% 20%
sku’s generando una mejor distribucién
20. La efectividad de hacer pedidos mediante un aplicativo mavil seria mas 0 000% 10000% 20%

optimo y mejoraria las ventas
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Con respecto a las preguntas criticas que se muestran en la tabla 6 y seran representadas
graficamente en la figura 5, se considera la pregunta 17: ¢Las hojas de célculo de
Excel ayudarian a las tomas de decisiones a comparacion de la informacion en tiempo real que
se realizaria desde el aplicativo movil?, para lo cual el analisis determin6 que un el 7,36% de
punto critico en base al 20%; determina que las hojas de calculo de Excel no ayuda a las toma
de decisiones de las ventas en los anaqueles de los autoservicios; y que necesario el desarrollo
de un aplicativo movil que pueda relevar informacion en tiempo real para tomar accion sobre la

venta lenta , la venta perdida ,la ruptura de stock.

La otra pregunta critica con un 14.53% es la pregunta 18. ;Las hojas de calculo ayudan a la
toma de decisiones para minimizar la ruptura de stock?, el cual indica que las hojas de célculo
de Excel no ayudan a la toma de decisiones la cual pueda minimizar la ruptura de stock. Y la
ultima pregunta ndmero 1. ¢Las Ordenes de pedido se tramitan rdpidamente al &rea
correspondiente para la reposicion de los Sku’s.?, con un 21,51% nos indica que los tiempos de
respuesta para las 6rdenes de pedido no son las mas rapidas, y es por ellos que se generaria la

ruptura de stock al no tener una cantidad 6ptima para su reposicion.
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4.2 Descripcion de resultados cualitativos

los productos de la tienda, la marca

=) 4:9 Se elabora un Excel donde estan
Y.

con lo que se necesita, en este caso

C1.1.3 Documentos de ‘ =) 4:44 Cuando se manda el correo

‘ =) 4:25 Cuando ya se mandé el correo

=) 4:1 las dts realizan consultas
directamente a una tabla en la base
de dato...

informacién con lo que se necesitan para los
anaqueles s...

=) 4:2 La dts es un Excel que tiene una
conexion a la base de datos

—

C1.1.2 Consultas sobre la base de .. l", Procesamiento de transacciones J
datos

=) 4:6 se envia por COITEO y S& espera
la conformidad

=) 4:22 la consulta debe ser lenta por
que se maneja mucha informacion
para la...

C1.1.1 Documentos de
4+ transacciones

debe hacer un formato en Excel
solicit....

‘ =) 4:24 Para la reposicion del stock se

-—y
=) 4:43 realizar la solicitud se tiene que
wer el stock que ya no se tiene en...

anaqueles se debe realizar un Excel

=) 4:3 Para poder reponer los
solicitando...

en proceso

’ =) 4:4 se confirma que el pedido esta ]

Figura 6. Analisis cualitativo de la sub categoria Procesamiento de transacciones.

El Procesamiento de transacciones , que se presenta en la figura 6, se respalda en indicadores
como son los documentos de transacciones, las consultas sobre la base de datos y el documento
de informacion, con respecto a las consultas de la base de datos , se realizan mediante una vista
0 procedimiento que se configura en el Excel para que las personas encargadas puedan ver las
tablas que se relacionan a las ventas o “sell out”, pero al contar con muchos registros la consulta
suele ser lenta la cual genera un impacto negativo a la base de datos. Desde el documento de
transacciones es un formato que se elabora en Excel para poder realizar los pedidos de los
productos y es enviado por correo. Asi mismo para el documento de informacion es la
confirmacion de que la solicitud esta conforme a los lineamientos para la solicitud del producto
y enviado a los almacenes para realizar el despacho de los productos el cual sera enviado para

la reposicion en los anaqueles.
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terminan por la demanda y cuando

= 4:27 Hay productos en el cual se
el client...

puestos en los anaqueles o la

= 4:12 ver si los productos estan bien
presendi..

al no tener productos no se pueden
dar a..

‘ =! 4:28 El impacto es negativo ya que

€1.2.2 Informes sobre situaciones
tacticas

] = 4:B No se puede definir o tener una
: exactitud del consumo del

— " producto, es...
‘ =) 4:47 no siempre se va tener todos

los productos en el almacén de la
tienda...

anaqueles para ver si estdn vacios o

llenos...

=) 4:54 se pasa una revision a los
< >Informacién administrativa

= 411 El Excel adjuntado al correo

dependen de que una persona lo

verifigue... .
€1.2.3 Informes sobre el nivel
operative de la empresa

. =) 4:48 Son lentos porque cuando no se
€1.2.1 Informes al nivel tiene los productos en el almacén
- —
estratégico tenem...

=) 4:29 hay que mandar correo con la
lista de productos que nos falta

necesita ser llenado y luego de eso
se pasa...

‘ = 47 Hay que ver si el anaquel

que nos falta en los anaqueles para

=) 4:46 Se ve cuales son los productos
pod..

encuentra desabastecido y en ese
momento vamos...

‘ =) 4:26 Vemos que el anaquel se

Figura 7. Analisis cualitativo de la sub categoria Informacién administrativa.

La Informacion administrativa, que se representa en la figura 7, se respalda en indicadores como
informes sobre nivel operativo de la empresa, informes sobre operaciones tacticas e informes al
nivel estratégico. Respecto a los informes sobre el nivel operativo de la empresa, uno de los
informes se tiene que mandar por correo a su vez también la lista de los productos faltantes, el
Excel adjunto debe ser verificado por una persona para que se pueda mandar la peticion o
solicitud al almacen y poder realizar la gestion de los productos. Desde la perspectiva de los
informes sobre el nivel estratégico, se releva la informacion que pueda ayudar a la elaboracion

de una estrategia como seria el llenado de los anaqueles , cuando se procede a verificar si el
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producto esta en el almacén del autoservicio o es necesario realizar una solicitud al almacén
central y se pueda reponer el productos el cual es lento por lo que se tiene que esperar el
despacho el cual se concretara al dia siguiente de aprobada la solicitud la cual generaria lentitud
a la reposicion del producto en el anaquel. Asi mismo, en cuanto a los informes de situaciones
tacticas , se releva informacidn para poder saber lo que se tiene que hacer cuando hay algo que
hacer , en este caso suele pasar que no se sabe la exactitud del consumo del producto, porque no
se sabe en qué dias va subir las ventas , al igual que se tiene ciertos productos que pueda tener
una mayor demanda pero al momento de que el cliente quiere comprar o adquirir el producto ya
no se encuentra en stock ,por lo tanto es un impacto negativo porque no se puede dar abasto
rdpidamente porque en el almacén de los autoservicios no se puede contar con todo el producto

Y €en consecuencia no se puede reponer en el momento.

Figura 8. Analisis cualitativo de la sub categoria Apoyo a la decision.

El Apoyo a la decision, que se representa en la figura 8, se respalda en indicadores como la hoja
de calculo como un sistema de ayuda, Resolucidn de problemas y posibilidades de los sistemas
de apoyo a la decision. Con respecto a la hoja de calculo como un sistema de ayuda, se descarga
un Excel el cual tiene las ventas, luego se debe realizar un analisis el cual implica también

operaciones en la hoja de céalculo como la resta del promedio de ventas con lo que se vendid
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para determinar la venta lenta, y poder determinar una estrategia. Desde la resolucion de
problemas, no se ha podido realizar un levantamiento de informacion que pueda ayudar a
desarrollar un aplicativo mavil, que genere tareas y acciones, es por ello que la informacion es
relevada de forma manual, y no automatizada, por lo que se tiene que esperar al final de la
jornada laboral para poder contar con la informacion de los productos, esto genera una lentitud
para poder realizar tareas que puedan ayudar a los problemas y poder optimizar las ventas. Asi
mismo, en cuanto al indicador de posibilidades de los sistemas de apoyo a la decisién, para
poder tener ayuda en las decisiones primero se tiene que realizar una automatizacion al proceso
de los stock y las ventas , ya que por el momento se tiene que elaborar una serie de pasos para
poder contar con la informacién la cual no es en tiempo real, entonces se tiene que solicitar el
desarrollo de un aplicativo mévil que pueda automatizar los procesos y relevar la informacién
en tiempo real , ayudando a la toma de decisiones que se ven reflejados en un reporte para el
cliente y asi pueda tener una mejor vision sobre los movimientos del producto en el mercado

actual.

un producto en los autoservicios y

=) 4:20 se tiene demasiada demanda de
.......

=) 4:57 solicitar nuevamente ese
pmdudo ¥ generar el pedido

-

C1.4.3 Sistemas de
reaprovisionamiento

\

=) 4:40 El stock es impreciso como se
comentd no se sabe en qué
momento debemo...

=) 4:41 veces se cubren las demandas o
en otras ocasiones no, y se tiene que
-

+——e

=) 4:54 se pasa una revision a los
anaqueles para ver si estan vacios o

llenos...

< »Sistemas de gestién
C1.4.1 El punto de pedido
a

= aas i . P p— timo d =) an7 se verifica que el producto este
S/ 435 =& realiza un pedida para que amafio 6ptimo de agotandu en el anaquel, ¥ luego se
nos puedan dar abasto pedido

/

=) 419 se realiza un anélisis de las
ventas que se deben tener, luego se
calc...

=) 4:47 no siempre se va tener todos
los productos en el almacén de la
tienda...

qué Momento vamos a tener una
mayor cantid...

[ =) 4:56 Porque no se puede saber en }

Figura 9. Analisis cualitativo de la sub categoria Sistemas de gestion.
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El Sistemas de gestion, que se representa en la figura 9, se respalda en indicadores como el
punto de pedido, el tamafio 6ptimo de pedido y sistemas de reaprovisionamiento. Respecto al
punto de pedido, es la realizacion de la solicitud que se genera cuando el almacén que tiene al
canal de autoservicio ya no cuenta con el stock del producto y se tiene que solicitar para poder
dar abasto a los puntos de los canales de los autoservicios y realizar la reposicion de los
productos en los anaqueles, asi mismo, en cuanto al indicador del tamafio optimo del perdido,
se tiene que ver que el producto tenga un indice bajo en los anaqueles, y luego poder validar si
se tiene el producto en el almacén o poder que repongan el almacén de la cadena de autoservicio,
para poder realizar el pedido o se cuenta con una cantidad 6ptima solo se verifica que cantidad
hay que reponer, pero se puede realizar un analisis que seria el promedio de las ventas menos
las ventas del dia , para tener una aproximacion de las lo que se puede vender en un dia
determinado, en inconveniente surge al no contar con un analisis historico para poder determinar
0 predecir la cantidad de stock que tengo que tener un dia determinado y poder reponer
rapidamente los anaqueles sin tener que esperar al dia siguiente , porque no se puede determinar
en gqué momento se va tener una demanda del producto ,desde la perspectiva de un sistema de
reaprovisionamiento , no se cuenta con uno como tal , por lo que se tiene que realizar las
solicitudes para generar un pedido, porque hay momentos en que la demanda es demasiado y si
se puede reponer el producto pero en otros no , y se tiene un stock impreciso , no se sabe en qué
momento se debe contar con una cantidad de stock adecuada ,y para poder ayudar a una mejor
gestidn se debe realizar mediante un aplicativo para que el proceso sea directo al igual que los
relevos de informacidn sobre los productos y los analisis para la toma de decisiones y elaborar

un modelo predictivo.
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triangulacion cuantitativo y cualitativo el cual estd representado en la figura 10; siendo la
primera el procesamiento de transacciones, en el cual se observd que el 61,54% casi nunca se
realizan las ordenes de pedido de forma répida , a pesar de que se suele realizar constantes
controles de stock ,cabe indicar también que el 48, 72% indica que se debe tener una base de
datos actualiza, el cual se hace referencia a lo mencionado en la entrevista , que las consultas de
las dts que son Excel que se conectan a la base de dato , suelen tener muchos registros y
eventualmente es lenta para poder consultar los registros de los productos , también en una
cantidad importante de 71,79% indica que casi nunca se atiende de manera eficiente y rapida
las solicitudes de los pedido generando que la reposicion y abastecimiento sean pasando un dia
0 mas, el cual se confirma en la entrevista a indicar que para que pueda ser enviado al almacén
tiene que pasar por el filtro de una persona el cual valida que todo esté bien confirma el pedido,

este proceso manual genera un tiempo de holgura lo cual es importante en la reposicion.

En cuanto a la segunda sub categoria sobre la informacion administrativa , el 43,59%
indica que a veces se puede realizar un plan para cubrir los sku’s y el 48,72% vy a veces se
puede realizar acciones que pueda ayudar a generar a cubrir la falta de productos , como se
indica en la entrevista para poder realizar los planes es necesario que se releve informacion
constante de la situacion de las ventas , y de esa forma pueda ayudar a elaborar una estrategia,
por consiguiente el 53,85% indica que a veces hay que crear nuevos planes y tacticas y para
Ilegar a eso se debe relevar la informacion a pesar que el 61,54% a veces lo realiza es decir que
no hay una comunicacién de informacion constante y por lo tanto no se puede realizar nuevos
planes que pueda ayudar a las ventas y poder cubrir las demandas en los momentos oportunos

sin tener una venta lenta.

En la tercera subcategoria de apoyo de decisiones, se indic6 en la entrevista que no se
ha podido realizar un levantamiento de informacion en tiempo real y es por ellos que se realiza
de forma manual, como se puede reflejar en la encuesta que el 66,67% indica que los problemas
relacionados a la venta lenta se podrian mejorar con una informacion en tiempo oportuno , como
se menciono en la entrevista referente al apoyo de decisiones es que la informacion se releva al
final de la jornada laboral y cuenta con una serie de procesos el cual se involucra mucho la
manipulacion , y recién se puede contar con la data la cual es el conjunto de registros entre

buenos y malos, es por ello que el 71,79% contestdé que casi siempre un aplicativo movil
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mejoraria las acciones relacionadas a los stocks generando una mejor distribucion, al no contar
con una informacion adecuada no se pueden realizar acciones ni tacticas ni estrategias que
puedan ayudar a las ventas , y reposicion de los productos, cabe sefialar que una hoja de calculo
tampoco seria una ayuda a la solucion tal como nos muestra la encuesta dando como resultado
que un 56,41% nunca la hoja de calculo ayudaria a la toma de decisiones a comparacion de un

aplicativo movil.

y por ultimo la subcategoria de sistema de gestion se obtuvo como resultado que el
43,59% nunca gestiona tareas que pueda ayudar a optimizar las ventas, y es que es necesario un
tamafio 6ptimo de pedido, el cual no se puede realizar porque solo se solicita lo que se necesita
mas no se puede predecir las ventas que se podria generar en un dia , es por ello que el 33,33%
indica que nunca se realiza una buena gestion al momento de elaborar la cantidad de productos,
poder determinar cudl es el stock adecuado para una venta es complejo ya que no se puede
determinar cuél serd& mi mayor demanda de producto al dia siguiente ni contar con un histérico
adecuado por la falta de relevos de informacion, o reponer rapidamente el stock si ya no se
cuenta con él en el canal de autoservicios y se tiene que generar una solicitud que tiene un tiempo
lento, y como se menciond en la entrevista para poder ayudar a una mejor gestion se debe

realizar mediante un aplicativo.

4.4, Propuesta

4.3.1 Priorizacién de los problemas

En base a la investigacidn, se evalud los resultados de los problemas presentados y se priorizan
a continuacion: No se puede relevar informacion en tiempo real con un Excel y tampoco ayuda
a la toma de decisiones como lo aria un aplicativo movil, porque se realiza de manera manual y
luego se tiene que procesar y enviar el Excel. Se encontrd deficiencia en la toma de decisiones
con respecto a minimizar la ruptura de stock por no contar con informacion oportuna, también
las 6rdenes de pedido no se realizan rapidamente para reponer los productos debido a falta de
informacion.

4.3.2 Consolidacion del problema

El Excel no permite relevar la informacion en tiempo real para lo cual no ayuda a la toma de
decisiones generando que no se pueda realizar un analisis en el momento oportuno, también las

hojas de célculo no generan un impacto minimizando la ruptura de stock por lo ya mencionado
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con la informacion al no ser oportuna ,generando que no se pueda contar con stock adecuado,
en el caso de las 6rdenes de pedido tampoco cuentan con un tiempo optimo que permita reponer
los productos en los momento que se tiene una alta demanda del producto, generando una venta
perdida , por lo que el cliente contara con un sustituto y a su vez una falta de fidelidad con la
marca, a su vez si se tiene demasiado tiempo un stock en los anaqueles también se genera una

venta lenta ya por lo que el producto no tiene mucho movimiento en el mercado.

4.3.3 Fundamentos de la propuesta

Se propone un modelo predictivo para la venta en funcion de la venta debido a que est, en su
comportamiento, ya refleja factores internos como actividades de mercaderismo, impulsos
propios y la competencia; asi como factores externos como el precio y la oferta de la
competencia. Es decir, el comportamiento de la venta, en una serie de tiempo, refleja por si

misma los factores de mercado en la cual se encuentra.

La teoria general de sistemas se establece como el estudio de la realidad la cual perece a
un universo, para lo cual se realizara el andlisis para elaborar modelos, por consiguiente, la teoria
ayuda a la investigacion en el entendimiento del como poder crear modelos que nos ayuden a
optimizar las ventas (Von. B, 1968)

La teoria de Autdmatas, indica que es necesario representar el comportamiento que tiene
un determinado dispositivo a partir de las sefiales que transmite en el medio que los rodea las
cuales podrian ser , un electrodomeéstico , un ordenador y hasta ciertas facetas del
comportamiento de los seres vivos ,por ende aplicara dicha teoria para poder entender el
comportamiento que se realiza en los autoservicios en referente a las ventas y desarrollar un

aplicativo predictivo que pueda optimizar las ventas (Hopcroft. J, Motwani. R, Ullman. J ,2007).

La teoria de la informacion esta vinculada a leyes matematicas, en la transmision de la
informacion, por lo que para un canal de comunicacion es importante al igual que la cantidad
de informacion, para lo cual es importante saber poder encontrar una buena comunicacion entre
las areas y de qué forma o que canal podria ir la informacion generando una buena comunicacion

entre las areas y generar una trazabilidad efectiva. (C. Shannon y Weaver 1948)

La teoria de restricciones indica que si una empresa no genera rentabilidad suele ser por

diversos factores, el cual genera cuello de botella el cual limita a las metas que debe cumplir un
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sistema, en todo caso es aplicara dicha teoria para poder realizar un analisis de la sincronizacion

de los componentes del sistema logistico. esto permitird contar con un flujo agil para responder

velozmente a una demanda combatiente y exigente (Goldratt 1993)

4.3.4 Categoria solucion (conceptualizacion)

Implementacion de un sistema de aplicativo movil para la optimizacion de las ventas, por lo que

es necesario realizar un analisis de sus ventas y el stock para luego realizar una produccion de

las ventas como un modelo predictivo y determinar tareas que se van a realizar a partir del

aplicativo respecto a como estén la venta del dia.

4.3.5 Direccionalidad de la propuesta

En el cuadro 1 se encuentran los objetivos, las estrategias, las tacticas y los kpi, los cuales de

desarrollaran para lograr optimizar las ventas en los autoservicios.

Proponer un
modelo Predictivo

Determinar indicadores
para el modelo
predictivo

Objetivo Estrategia Tactica KPI
Estrateqia 1. Tactica 1. analisis de [KPI 1. Cantidad de
Objetivo 1. gla L. revision para los fuentes Historico de

indicadores

ventas

Tactica 2. Elaboracién
de Indicadores

KPI 2. Cantidad de
Indicadores

Obijetivo 2.
Elaborar la data
para el aplicativo

Estrategia 2.
Preparacion de los
Datos

Tactica 3.
Modelamiento de los
Datos

KPI 3. Cantidad de
Modelo de Datos
aprobados

Téactica 4. Preparacion

de Query y
Poblamiento

KPI 4. Cantidad de
Tablas Pobladas sobre
tablas Disefiadas

Obijetivo 3.
Disefar
Aplicativo movil

Estrategia 3. Elaborar
el App Movil

Tactica 5. Analisis y
arquitectura de la APP
Movil

KPI 5. Numero Analisis y
arquitectura

Tactica 6.
Construccion del App
Movil

KPI 6. Disefio,
Funcionalidades y

prototipo

Cuadro 1. Matriz de direccionalidad de la propuesta
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4.4.6 Actividadesy cronograma

Presupuesto de la

C.

Actividades Inicio Dias Fin  |Responsable/s| . .
implementacion
a. Analista
Al. Descargar la data Histérica de las \Web S/
Ventas y el stock 01/11/2020, 1 02/11/2020b. 128,00
C.
a. Analista
IA2. Recopilacion la data Histérica de las \Web S/
Ventas y el stock 02/11/2020, 2 04/11/2020b. 128,00
C.
a. Analista
A3. Analisis de la data histdrica de las \Web S/
ventas el stock 04/11/2020, 2 06/11/2020bl 128,00
C.
a. Analista
L \Web S/
IA4. Definir criterios 06/11/2020, 2 08/11/2020b. Analista 1.024.00
C.
a. Jefe de
Inteligencia 5/
IA5. validacion de criterios 08/11/2020] 1  09/11/2020[Comercial
b, 728,06
C.
a. Analista de
AG. f:oq!flcar criterios para modelo de 09/11/20200 1 10/11/2020IA S/
prediccion b. 128,00
C.
a. Analista
. web S/
IA7. modelamiento de las tablas 10/11/2020f 1  [11/11/2020
b. 186,33
C.
a. Analista
. web S/
IA8. mddulo de carga para las tablas 11/11/2020f 1  [12/11/2020
b. 357,64
C.
a. Analista
IA9. Pruebas en las tablas 12/11/2020 1 13/11/2020web . S/
b. Analista 314,33
C.
a. Analista
., \Web S/
A10. Preparacion de los Query 13/11/2020f 6  [19/11/2020
b. 826,33
C.
a. Analista
. \Web S/
A11.Pruebas en la tabla de venta Perdidaj19/11/2020( 1 20/11/2020b. 1.170,00
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a. Analista

A12. Elaboracién del Bot para la Carga \Web S/
e Datos 20/11/2020 26/11/2020b. 186,33
C.
a. Analista
\Web s/
IA13. Definir Tecnologia de App 26/11/2020 28/11/2020b. Analista
. 768,00
Movil
c. Analista
a. Analista
A14. Definir Tecnologia de base de web S/
) g 28/11/2020 01/12/2020b. Analista
datos . 768,00
Movil
C.
a. Analista
\Web s/
A15. Arquitectura de la Solucién 01/12/2020, 02/12/2020b. Analista
. 256,00
Movil
C.
a. Analista
IA16. definir las funcionalidades de la \Web S/
' 02/12/2020, 08/12/2020|b. Analista
app - 768,00
Movil
C.
a. Analista
\Web s/
A17. definir disefio de la app 08/12/2020 12/12/2020b. Analista
Y 768,00
Movil
C.
a. Analista
\Web
b. Analista s/
A18. Pruebas piloto del App 12/12/2020 13/12/2020[Mévil
256,00
c. Jefe de
Inteligencia
Comercial

Cuadro 2. Matriz de tacticas, actividades y cronograma
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6/01 26/01 15/02 7/03 27/03 16/04 6/05 26/05

Al.Descargar la data Historica de las ventas y el stock
A2. Recopliacion la data Historica de las ventas y el...

A3. Analisis de la data historica de las ventas y el stock

A4, Definir criterios

AS5. validacion de criterios

Ab6. Codificar criterios para prediccion

A7. modelamiento de las tablas

A8. modulo de carga para las tablas

A9. Pruebas en las tablas

A10. Preparacion de los Query

Al1.Pruebas en la tabla de venta Perdida

A12. Elaboracion del Bot para la Carga de Datos

A13. Definir Tecnologia de App

A14. Definir Tencologia de base de datos

A15. Arquitectura de la Solucion

A16. definir las funcionalidades del app

A17. definir disefio del app

A18. Pruebas piloto del App

Figura 11. Cronograma de actividades de la propuesta
Desarrollo de la propuesta

Objetivo 1. Proponer un Modelo Predictivo

Coémo se observa en el cuadro 3 la primera actividad se realizard en un tiempo de 9 dias en la
cual se va dividir en dos grupos, la tactica N° 1 que es el analisis de la revision para los
indicadores la cual consta de 3 actividades con un periodo de tiempo de 5 dias y la tactica N° 2
que corresponden a la elaboracion de los indicadores que también consta de 3 actividades con
un periodo de tiempo de 4 dias, dando por concluida el objetivo 1.

Actividades Inicio Dias Fin Responsable/s
Al Descargar la data Historica de las | y,14/5090 1 02/11/2020 | a. Analista Web
ventas y el stock
A2. Recopilacion la data Historica de | 1115050 2 04/11/2020 | a. Analista Web
las ventas y el stock
A3. Andlisis de |a data histéricade las | 414 /5090 2 06/11/2020 | a. Analista Web
ventas y el stock
A4. Definir criterios 06/11/2020 2 08/11/2020 | 2 Analista Web
b. Analista
AS5. validacién de criterios 08/11/2020 1 09/11/2020 | Jefe de Inteligencia
Comercial
A6. Codificar criterios para modelode | g, /5050 1 10/11/2020 | a. Analista de IA
prediccion.

Cuadro 3. Plan de actividades de los Médulos Predictivos.
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Para poder realizar el desarrollo del plan expuesto, es necesaria una inversion de S/. 2,264.06,
el cual es el total de los gastos que se emplearan para las actividades mencionadas en el siguiente

cuadro.

Utilidad /

N° Tareas Ingresos Egresos o
Pérdida

Al. Descargar la data Historica de
1 0.00 128.00 -128.00
las ventas y el stock

A2. Recopilacion la data Historica
2 0.00 128.00 -128.00
de las ventas y el stock

A3. Andlisis de la data historica de

3 0.00 128.00 -128.00
las ventas y el stock

4 A4. Definir criterios 0.00 1024.00 -1024.00

5 A5. validacion de criterios 0.00 728.06 -728.06
A6. Codificar criterios para

6 o 0.00 128.00 -128.00
modelo de prediccion

Total 0.00 2264.06 -2264.06

Cuadro 4. Presupuesto general de los Modulos Predictivos
Diagrama de Gantt

Cronograma de Actividades

6/01 26/0115/02 7/03 27/0316/04 6/05 26/05

Al.Descargar la data Historica de las ventas y el stock
A2. Recopliacion la data Historica de las ventas y el stock
A3. Analisis de la data historica de las ventas y el stock
AA4. Definir criterios

Ab. validacion de criterios

AB. Codificar criterios para prediccion

Figura 12. Cronograma de los Modulos Predictivos
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Solucidn técnica:

Al. Descargar la data Historica de las ventas y el stock

Para poder elaborar la descarga de la data Historica de venta y stock se procede con el ingreso
a una pagina externa, donde se encuentra la data historia de los canales de autoservicios y es
descargada en un Excel.

Vistas

=[] [ Vistas
; [ Unidades 828
-~ [0 [ valeres Costo B28

: ™ Peso en Toneladas

[ Valores Venta B28
[ ™ wentas sin IGV

[ Factor de Conversidn

Guardar Cancelar

Figura 13. Pagina Externa para el histdrico de ventas y stock por vistas

|v | I Buscar...

=
g
=)
@

Canal

Cadena

Sub Cadena
Departamento
Distrito

Local

Cluster

Cddigo Local Aficorp
Local Aficorp
Categoria

Familia

Marca

Variedad

Formalo

Cddigo de Producto
Material
Descripcidn-Material
Negocio

EAN1Z

Cddigo de Cadena

EEONONEREEERRAROREEOD
RO RAEEE

Guardar Cancelar

Figura 14. P4gina Externa para el historico de ventas y stock por jerarquias
La ultima figura para la descarga se encuentra en el anexo 2 evidencia 1
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A2. Recopilacion la data Historica de las ventas y el stock

Para la recopilacién de la data, se descarga en Excel para poder subir la informacion a la base

de datos mediante el asistente de SQL Server el cual te crea una tabla automatica con los campos

del Excel para luego ser pasados a la tabla “Tb_Sell Out_aass” y “Th_Stock_real” las cuales

contendran la data histérica de ventas y stock.

Historico de Ventas
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Figura 15. Descarga de la data histérica de ventas

Historico de Stock

Fechas ad. Cacken. Sub Cads
OWDSI2020 10356409 Placs Ue.
0512020 1285303 Plszae.
04512020 1131303 Plazae.
04ISIZ020  Z00BZ1E1 PlzzaVe.
O4SIZ020  SEEAT PlzzaVe.
04052020 200TE+10 PlazaVe.
Q4NSIZ0Z0  93ST6 Plazale.
04SIZ0Z0 95331 Plazale.
04/0SIZ020 20102646 Plazale.
0452020 138573 Plazate.
040512020 1165603 PlazaVe.
04052020 193682 Plazale.
041052020 959600 Plazae.
040512020 200716090 Placave:
ouseteo] 2 e e e
041512020
SiEiteD ooneeoas poca
04SI2020 953533 PlazaVe:
04512020 30415 PlazaVe.
0410512020 20174272 PlazaVe:
O405/2020 89201 PlazaVe.
040512020 994330 PlszaVe.
040512020 20058032 PlszaVe.
040512020 1 Plazae.
040512020 20174270 PlszaVe.
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
04052020
04052020
04052020
04052020
041512020
0410512020
0410512020
0410512020
0410512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020
040512020

2003610 Plaza Ve
20036243 PlazaVe.
20121535 PlazaVe.
20144413 PlazaVe.
20127647 PlazaVe.
20148805 PlzaVe.
1136409 Plazae.
1003E409 Plaza Ve
10076409 Plazae.
1B32E409 Plaza Ve
20045247 Plzzae.
20144393 PlzaVe.
20027708 Plzzae.
20144387 PlzzaVe.
20057313 FlazaVe.

E
Local  Cluster
K20 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
XZI0PlaEx
XZI0PlaEx
XZ0PlaEx
XZ0PlaEx
XZI0PlaEx
KZI0PlaEx
KZI0Plas Ex
KZI0Plas Ex
K20 Plaz Ex
K210 Plaz Ex

eaVe, K210Pla: B

K210 Pla Ex
K210 Plaz Ex
K210 Plaz Ex
K210 Plaz Ex
K20 Pla Ex
X2 Pla Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
XZI0PlaEx
XZI0PlaEx
XZ0PlaEx
XZI0PlaEx
KZI0Plas Ex
KZI0PlaEx
KZI0Plas Ex
K20 Plaz Ex
K20 Plaz Ex
K210 Plaz Ex
K210 Pla Ex
K210 Plaz Ex
K210 Plaz Ex
K210 Plaz Ex
K210 Plaz Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
K20 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
X210 Pla Ex
XZI0Fla: Ex

L T

T0Pl: Lovonsil Sepelol Sapolo Tutit 100030
XZI0Pla: Galets: Tentaciéi Vitsria CCore  Saborizan
X210 Pla: Insecticic Sspaliolr Sapelis Cucarach 380 nl
XZ10Pla: Untables Sl de C Sellods (Paquste 200 orz
XZ0Pla: Corsales Coresle: Angel nfailes
XZ10Plaz Ambientz Sapolio A Sapolio
XZI0Pla: PastaDe DentoPa Denio  Trple Ao Tripack
Z0FaSalas _ Mapones fscens MaCons Doppack
XZ10Plaz Detergen Sapoliol Sapolis Bebé

X210 Pl Quitamar Sapolio : Sspolio_ RopaCol Fkes
XZI0Fls: Galetss Chomp VictoriaCCore  Saborizan
KZI0Pla: Galetss MagartaSaen Core  Saborzar

KZ10Flsz Postreskr Belatinas Negita  Nararja Bolsa
K210 Plaz Canserwz Consene Pimar  Séida Au Calan 48
KZI0Fla: Cereales Coreales Angel  Hojuela Infaniles

K210l Salsas  Ketchp Alacena Salsafi Bolsa
Bolivar  Anibacts Z10ar
Fetuosir Largo
Mayores Alacena AlaCena Doypack
X20Pla: Cereales Coreles Angel Inflacks  Infanilles
X210 Pla: Aceites L Primor En Pimar
X210 Pla: Jabones Bofvar
X210 Pla: Insesticic Sspalio r Spolio
X210Pla: Salsss  Mastaza  Mlaoena AlaCens Balsa
X210Pla: Limpiade Sspalio - Sspolis Unidad
XZW0Pla: Salsas  Husneair Mlacena Salza Al Belsa
X210Pla: AgudasC Almider, Negris  Maioena 200 ors
X210Plsz Limpiads PremioL Fremio  Lavanda 280 ml
XZI0Pla: Salsas  Huancair Mool Saka Al Balsa
XZ10 Pl Detergen Marsola [ Marsella Floral  2kg
XZ10Pla: Limpiade SapalioL Sapolio Lavanda 900 ml
X210 Plsz Insecticic Sapoliokr Sspolis_ Matatod 350 ml
XZ10Pla: Linpiado Sapalio= Sapolis Sapaia 500 ml
KZI0Pla:Pastas  Nicalni Mol Talarin Largo
XZI0Pla:Pastas  Don Vitto Don Uite Tomilo  Cortad
KZI0Pls: Cereales Ceteales Angel  Hojuela  Infariles
K210 Ploz Detergen Boiwar De Bolivar _Floral  15ka
KZI0Pla: GaletasTentaciéi Victaria CCore  Saboricar
210 Pla: Harinas . Blanca | BlancaF| Thg oo
K210 Pla: Cuidada ! Dento En Derta  SinAloak SO0 ml
K210Pla: Salsas  Cremas S Macena Salsa il Bolsa
K210Pla: Cuidada  Maq. Bar Boreal  Amarila 300 ml
K210Pla: Detergen Maie  Bolivar  Maic  28kg
X210 Pla: Detergen OpalDets Opal
X210 Pla: Cuidada: SspalioE Spolio
X20Pla:Paztas  Don Vit Dan bita Tarmila
X210 Plaz Lavaual SspelioL Sapolio
X210 Plaz Limpiado SspalioC Sspolio
X20Pla: Pastas  Nicolind
X2W0Pla: Salsas  Tarl Salsa A Belsa
X210 Pla: Detergen, BolusrEf Balivar  Colorasy 2.6kg
X210 Pla: Cuidade . Gomen Geomen Sin Adgn 350m
XZ10Plsz Detergen Boiar O¢ Bolivar Floval 26k
XZ10Flaz Salsas _ Mayones Alacena AlaCens Dogpack
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CADENA TIENDA  CATEGD MARCA_FIN
04105/2020 PLAZA V PlazaYe. LAVAVA, SAPOLIO

04/05/2020 PLAZA V Plsza Ve, GALLET/ VICTORIA GALLETAS

04/05/2020 PLAZA V Plsza Ve, INSECTIC SAPOLIO
04/05/2020 PLAZA V Plzza Ve, NTABLE SELLODE RO
04/05/2020 PLAZA V Plzzs e, CEREALE ANGEL
04052020 FLAZA V Plaza Ve AMBIENT SAPOLIO
04/05(2020 PLAZA V' Plazate. PASTA 0 DENTOD
04/05(2020 PLAZAV PlazaVe SALSAS ALACENA
04052020 FLAZA ¥ Plaza Ve, DETERGE SAPOLIO
0410512020 PLAZAV Plaza Ve. GUITAMS SAPOLIO

04/052020 PLAZA V Plazae. GALLET/ VICTORIA GALLETAS

04/052020 PLAZA V PlazaVe. GALLET/ SAYON
04/052070 PLAZA V Plaza‘e. CEREALE ANGEL
041052020 PLAZA V Plaza'Ve. SALAS ALACENA
041052020 PLAZA ¥ Plaza'Ve. CUDADC DENTD
040512020 PLAZA Y Plaza'Ve. POSTRE: NEGAITA
040502020 PLAZA V Plaza Ve, CONSER PRMOR
0410512020 PLAZA Y Plaza'Ve. CEREALE ANGEL
0410512020 PLAZA Y Plaza'Ve. SALSAS ALACENA
0410512020 PLAZA Y Plaza'Ve. JABONES BOLIVAR
041052020 PLAZAV PlazaVe. PASTAS NCOLINI
04/05/2020 PLAZAV PlazaVe. SALIAS ALACENA
041052020 PLAZAV Plaza e, CEREALE ANGEL
04/05/2020 PLAZA V PlszaYe. ACEITES PRMOR
04/05/2020 PLAZA Y Plaza Ve, JABONES BOLIVAR
04/05/2020 PLAZAV PlszaYe. INSECTIC SAPOLIO
04/05/2020 PLAZAV PlazaVe. SALSAS ALACENA
04052020 PLAZA V Plsza Ve, LIMPIADC SAPOLIO
04/05/2020 PLAZA V Plsza Ve, SALSAS ALACENA
04/05/2020 PLAZA V Plsza e, AYLDAS NEGRITA
04/05/2020 PLAZA V' Plzzs e, LMPIADL PREMIO
04/05(2020 PLAZA V' PlazaVe. SALSAS NCOLINI
04052020 FLAZA V Plaza Ve, DETERGE MARSELLA
041052020 FLAZA ¥ Plaza Ve, LIMPIADL SAPOLIO
04/052020 PLAZA V Plaza Ve INSECTIC SAPOLIO
04/052020 PLAZA V Plaza e, LIMPIADL SAPOLIO
04/052020 PLAZA V Plaza‘/e. PASTAS NCOLIN
04/052070 PLAZA Y Plaza'/e. PASTAS DONVITTORID
041052020 PLAZA V Plaza'Ve. CEREALE ANGEL
041052020 PLAZA Y Plaza'Ve. DETERGE BOLIVAR

041052020 PLAZA V Plaza'Ve. GALLET/ VICTORIA GALLETAS

040512020 PLAZA Y Plaza/e. HARINAZ ELANCA FLOR
0410512020 PLAZA Y Plaza'Ve. CUDADC DENTO
0410512020 PLAZA Y Plaza'Ve. SALSAS ALACENA
0410512020 PLAZA Y Plaza'Ve. CUDADC BOREAL
0410512020 PLAZA Y Plaza'Ve. DETERGE BOLIVAR
041052020 PLAZAV Plaza Ve, DETERGE OPAL
04/05/2020 PLAZA V PlazaYe. CUDADC SAPOLIO
04/05/2020 PLAZA Y PlazaVe. PASTAS DONVITTORD
04/05/2020 PLAZAV Plsza Ve, LAVAVA SAPOLIO
04/05/2020 PLAZA V Plsza Ve, LIMPIADL SAPOLIO
04/05/2020 PLAZA Y PlazaVe. PASTAS NCOLINI
04/05/2020 PLAZA V Plsza Ve, SALSAS TARI
04/05/2020 PLAZA Y Plzzs e, DETERGE BOLIVAR
04/05/2020 PLAZA V Plsza Ve, CUDADC GEOVEN
04/05/2020 PLAZA V Plzzs e, DETERGE BOLIVAR
0410502020 PLAZA V. Plazate. SALSAS ALACENA

Figura 16. Descarga de la data historica de Stock

El diccionario de datos de la tabla de stock y ventas se encuentran en el anexo 2, evidencia 1
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A3. Analisis de la data histdrica de las ventas y el stock
Cuando se tienen las tablas de ventas y stock procedemos a realizar un andlisis de los campos
para poder determinar los indicadores, para lo cual realiza un analisis sobre la venta perdida,
que seria el célculo de la diferencia del proyectado de venta del dia de un SKU y su stock
disponible. Asi, por ejemplo, si se proyectaban a 200 unidades de venta y se cuenta con 50
unidades de stock, la venta pérdida seria de 150 unidades.

Numero | Indicador Base Formula Frecuencia Tablas

Ventas: Tabla de ventas histéricas

IA.tb_sell out aass

Stock: Tabla de Stock histérico
1 % Vta Sell Out & |Vta Perdida/ Diario Procesos.th_stock_real

Perdida Stock Vta. Proyectada
Prondstico de Ventas (Resultados): Tabla
donde se almacenan los resultados de la
prediccion.

ia. Resultado_unidades_B2B_prediciones

Cuadro 5. Plan de actividades de los Modulos Predictivos.

A4. Definir criterios

Se definen los siguientes criterios para el proyecto, las cuales son la venta lenta, venta cero,
stock negativo, posible quiebre de stock, sobré stock, quiebre de stock, estos indicadores nos
van a dar acciones que se pueden tomar respecto a cada criterio.

Se definen los siguientes criterios para el proyecto, en las cuales son la venta cero la
cual es cuando la prediccion y el stock son cero , la venta lenta es cuando la prediccion es menor
que el promedio, el stock negativo es cuando el stock esta en menos uno , el posible quiebre de
stock es si el promedio es mayor a cero y el stock dividido entre el promedio nos da menor a
cinco, indicandonos un posible quiebre de stock, el sobre stock que es el promedio es mayor a
cero, y la division entre el stock y el promedio es mayor a 15 , tenemos mas stock de lo que

necesitamos , y el quiebre de stock que es cuando no se cuenta con stock el cual es igual a cero

El cuadro de los criterios y acciones se encuentra en el anexo 2, evidencia 1
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Ab. validacion de criterios
En la siguiente tabla es la consolidacion de los criterios y las tablas que se van a presentar y

pasar a la parte de codigo y base de datos.

Numero Indicador Base Formula Frecuencia Tablas Criterios

Venta cero
Si (predicecién =0 y stock = 0)

Ventas: Tabla de ventas Venta lenta
historicas Si (prediccién < promedio)
IA.tb_sell out_aass

Stock: Tabla de Stock Stock legativo

historico Si(stock < 0)
Vta Perdida / Procesos.th_stock_real
. ) Sell Out & , . - - . .
1 % Vta Perdida Stock Vta. Diario Posible quiebre de stock
Proyectada Pronostico de Ventas Si (promedio > 0 y (stock /

(Resultados): Tabla donde
se almacenan los resultados
de la prediccion.

promedio) <=5)

ia Sobre Stock
Resultado_unidades B2B_ Si (promedio > 0 y (stock /
prediciones promedio) == 15)

Quiebre de Stock
(stock =0)

Figura 17. Venta perdida

A6. Codificar criterios para prediccion

Para codificar los criterios de prediccion se elaboro en el lenguaje de programacion Python 3.6,
y de esa forma poder conectarse a la base de datos e insertar las predicciones.

Para los codigos tenemos los siguientes paquetes:

El principal paralelo: el cual seleccionar datos de los ultimos 8 dias, y del dato enviado tomaria
los ultimos 3 dias para calcular a la media_3 y la media_7 que se realiza los martes, También se
tomaran los campos de las unidades_B2B del mismo dia para los PDV (puntos de venta) y SKU
iguales, luego se busca por determinada fecha y suma todos los elementos de ese dia 'y por ultimo
insertar a la base de datos. Se elaboran 6 paralelos con la misma ldgica para que el procesador

ejecute los paquetes de codigo de manera consecutiva.
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y=data[ 'Fechas’]
fechas=np.array(y)

1 fechas=len(fechas)
print(fechas[l fechas-1])

print(type(fechas[l fechas-1]))

d final=datetime.strptime(fechas[l fechas-1],
d inicio=d final-timedelta(days=7)

Figura 18. Codigo para las predicciones de las ventas

Los codigos de desarrollo de la actividad 6 se encuentran en el anexo 2 evidencia 1.

Obijetivo 2. Elaboracién de la data para el aplicativo

Como se observa en el cuadro 6 la primera actividad se realizard en un tiempo de 16 dias en la
cual se va dividir en dos grupos la tactica 3 que es el modelamiento de los Datos, que consta de
3 actividades con un periodo de tiempo de 3 dias y la tactica 4 que son la Preparacion de Query
y Poblamiento, que consta de un periodo de tiempo de 13 dias, y asi poder cumplir con el

objetivo 2.
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Actividades Inicio |Dias Fin Responsable/s
a. Analista web
AT7. modelamiento de las tablas 10/11/2020 11/11/2020 | .
C.
a. Analista web
A8. modulo de carga para las tablas 11/11/2020 12/11/2020 | p.
C.
a. Analista web
A9. Pruebas en las tablas 12/11/2020 13/11/2020 | . Analista
C.
a. Analista
- Web
A10. Preparacién de los Query 13/11/2020 19/11/2020 b
C.
a. Analista
All.Pruebas en la tabla de venta Perdida 19/11/2020 20/11/2020 \éVeb
C.
a. Analista
A12. Elaboracion del Bot para la Carga de 20/11/2020 96/11/2020 Web
Datos b.
C.

Cuadro 6. Plan de actividades de la elaboracion de la data para el aplicativo.

Para poder realizar el desarrollo del plan expuesto, es necesaria una inversion de S/. 3,040.96,

el cual es el total de los gastos que se emplearan para las actividades mencionadas en el siguiente

cuadro.
N°. Tareas Ingresos Egresos Utilidad / Perdida

1 | A7. modelamiento de las tablas 0.00 S/ 186.33 -186.33
2 | A8. médulo de carga para las tablas 0.00 S/ 357.64 -357.64
3 | A9. Pruebas en las tablas 0.00 S/ 314.33 -314.33
4 [ Al0. Preparacion de los Query 0.00 S/ 826.33 -826.33
5 | All.Pruebas en la tabla de venta Perdida 0.00 S/ 1,170.00 -1170.00
6 | Al2. elaboracion del Bot para la Carga de Datos 0.00 S/ 186.33 -186.33

Total 0.00 3040.96 -3040.96

Cuadro 7. Presupuesto general de la elaboracion de la data para el aplicativo.
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Diagrama de Gantt
Cronograma de Actividades

6/01 26/01 15/02 7/03 27/03 16/04 6/05 26/05

A7. modelamiento de las tablas

A8. modulo de carga para las tablas

A9. Pruebas en las tablas

A10. Preparacion de los Query

Al11.Pruebas en la tabla de venta Perdida

A12. Elaboracion del Bot para la Carga de Datos

Figura 19. Cronograma de la elaboracion de la data para el aplicativo.

Solucion técnica:

A7. modelamiento de las tablas

Se realiz6 el modelamiento de las tablas las cuales son el de “sellout aass” la cual nos va servir
para llenar el historico de las ventas , la tabla de resultados “unidades B2B predicciones™, el
cual va almacenar las predicciones que va insertar el algoritmo ,tabla de categoria el cual es una
tabla donde se encuentran todas las categorias , tabla de marca la cual cuenta con el registro de
todas las marcas, el de venta perdida para registrar los resultados, el stock real es la tabla que se
alimenta un mddulo que sera para subir los stock diarios , venta perdida indicadores , tiene el
registro de las ventas perdidas y los criterios de los indicadores , venta perdida tareas la cual va
tener los resultados de las venta perdida pero en funcién a las tareas y la venta perdida tareas
top salud punto de venta, en la cual se va tener los registro de las ventas perdidas en funcion de

los 20 primeros productos que se consideran mas importantes.
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Tablas Relacionadas:

Las tablas relacionadas son las que se van a usar para posteriormente transformar los datos en

informacion.

sell_out_amss =

Figura 20. Tablas relacionadas
Las tablas no relacionadas para el registro de los resultados y el diccionario de las tablas se

encuentran en el anexo 2, evidencia 2
A8. Mdbdulo de carga para las tablas

Para poder cargar las tablas de ventas y Stock se cred un modulo web, el cual se utiliz6 Visual
Studio 2019 como herramienta de desarrollo y lenguaje de programacion C#, las ventas y el
stock serdn cargadas mediante un formato de Excel, el cual es descargada del instoreview, y

cargada a la base de datos para contar con el historico de ventas y el histérico de stock.
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Madulo de carga de “Sell Out” ventas

Modelo del Mdédulo de Carga de “SellOut “ventas

Carga SellQut

+ActionResul SellQut()

y SellOut
Controlador Business +Fechas
+ActionResul SellOut - +obj BL_Carga_SellOut :zigmca dena
- e NOut{int i —
+0hj BL_Carga_SellQut() L_Carga_seliOutim, string) +Departamento
+Distrito
+Clouster
I +Codigo_local
Data +Cateqgona
+Familia
+obj D_carga_sellOut | +Marca
- +\arnedad
Conexion() +formato
M +codigo_producto
W +descripcion_material
Conexion +EAN13
+cod_Cadena
- , +unidades B2B
+Public Conexion() +peso toneladas

+valores venta B2B
+Factor Conversion

Figura 21. Diagrama de la carga de ventas

Vista del mddulo de carga de ventas

& Carga SELL OUT

[ Seleccione Excel

& Cargar Archivo

Figura 22. Mddulo de la carga de ventas
La elaboracidon del codigo de stock se encuentra en el anexo 2, evidencia 2
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A9. Pruebas en las tablas

Podemos ver en la tabla de “sell out”, ventas, que cuenta con registros usando el médulo de

carga de “sellout” ventas.

W Fechas Canal Cadena Sub_Cadena Departamento Distrito Cluster
1 70501130 [2020:11:27 | Supermercados Tottus Tottus Lima San Miguel (Lima) A
2 70501131 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Lima San Miguel (Lima) A
3 70501132 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Lima Santiago de Surco Super
4 70501133 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Lima Santiago de Surco Super
5 70501134 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Lima Miraflores (Lima) A
6 70501135 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Lima Mirafiores (Lima) A
7 70501136 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Lima Puente Piedra X
8 70501137 2020-11-27 Supermercados SPSA Plaza Vea Lambayeque  Chiclayo B3
9 70501138 2020-11-27 Supermercados SPSA Plaza Vea Lambayeque  Chiclayo B3
10 70501139 2020-11-27 Supermercados SPSA Plaza Vea Lambayeque Chiclayo B3
1 70501140 2020-11-27 Supermercados Cencosud Metro Lima San Juan de Lurigancho  Metro Hiper Mejorado
12 70501147 2020-11-27 Supermercados Cencosud Metro Lima San Juan de Miraflores Metro Super Clasico
13 70501142 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Callac Callao Super Ex
14 70501143 2020-11-27 Supermercados SPSA Plaza Vea Cusco Cusco A3
15 70501144 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Lima La Molina A
16 70501145 2020-11-27 Supermercados Cencosud Metro Lima Barranco Metro Super Mejorado
17 70501146 2020-11-27 Supermercados Cencosud Metro Lima Barranco Metro Super Mejorado
18 70501147 2020-11-27 Supermercados Cencosud Metro Lima Rimac Metro Market Clasico
19 70501148 2020-11-27 Supermercados Cencosud Metro Lima Lima Metro Hiper Economico
20 70501149 2020-11-27 Supermercados Tottus Tottus Lima Surquillo A
21 70501150 2020-11-27 Supermercados Cencosud Metro Lima Barranco Metro Market Clasico
22 70501157 2020-11-27 Supermercados Cencosud Metro Lima Barranco Metro Market Clasico
-~ TTIENT11EN AN 19 Y Boimncnsassomdes Nawosss 4 AR L Nea. Mlabin M Fecnnnnlns

Figura 23. Registro de ventas en la base de datos
También podemos verificar en la tabla de stock que se efectud el registro desde el modulo de

carga.

id_stock _ Fechas Cod_Cadena  Sub_Cadena Locales Cluster Codigo_Local_Alicop ~ Local_Alicom Categoria Familia
1 : 7078 = 2020-11-27 242560001 Metro S033 Metro - General Arenales 1737, Lince: Metro Super Clasico 8033 $033 Metro - General Arenales 1737, Lince Intrade pol Automatico
2 7077 20001127 756280 Metro HO11 Metro - Tupac Amanu Km. 35, Comas (Lima)  Metro Hiper Economico HOT1 HOT1 Metro - Tupac Amaru Km. 35. Comas (Lima)  Detergenies Intradeveo Amor Det Polvo
3 707 20201127 475338 Metro 5089 Metro - Av. Nicolds Aylién 8510, Ate Locales Nuevos 089 S089 Metro - Av. Nicols Aylién 8510, Ate BloqueadoresiRepelentes  Sapolio Repelente
4 7075 20201127 475338 Metro S068 Metro - Urb. San Eduardo Mz. B, Piura Metro Express Mejorado 068 S068 Metro - Urb. San Eduardo Mz B, Piura BloqueadoresiRepelentes  Sapolio Repelente
5 7074 20201127 422028 Metro 5022 Metro - Angelica Gamarra 2472. Callao. Metro Super Clasico s022 5022 Metro - Angelica Gamarra 2472, Caliao Lavavaiillas Intradevco Maq Wong Lavavajilla Crema
6 7073 20201127 563820 Metro 5032 Metro - Venezuela 5415, San Miguel (Lima)  Metro Hiper Mejorado $032 5032 Metro - Venezuela 5415, San Miguel (Lima)  Galletas Tentacién
7 W72 20001127 5332 Meto S087 Metro - 151 Sor Manuela Gil, Cajamarca Metro Hiper Economico 087 S087 Metro - 151 Sor Manuela Gil, Cajamarca Cereales Angel Life
8 7071 20201127 383696 Metro 027 Metro - Arca 571. Brefia Metro Market Clasico 027 027 Metro - Arica 571, Brefia Cuidado de Auto Sapolio Auto
9 7070 20201127 38369 Metro 5028 Metro - Proceres de la Independencia 3280, . Metro Hiper Mejorado 028 S028 Metro - Proceres de la Independencia 3280, . Cuidado de Auto Sapolio Auto
10 7069 20201127 439761 Metro HO16 Metro - Lote 1. Mz. J Urb. Vista Hermoza, Tru.  Metro Hiper Mejorado HO16 HO16 Metro - Lote 1. Mz J. Urb. Vista Hermoza, Tru Cuidado de Auto Sapolio Auto
11 7068 20201127 88287017  Meko 036 Metro - Plaza Jr.Oroya. L. Metro M Clasico Acotado  $036 S036 Metro - Plaza Ramon Castila esq. Jr. Oroya. .. Limpiadores light Duty Sapolio Limpiatodo
12 7067 202011-27 167409006  Meto 5050 Metro - Benavides 617, Miraflores (Lima) Metro Express Mejorado 050 S050 Metro - Benavides 617, Miraflores (Lima) Suavizante Intradeveo Amor Suavizante
13 7066 20201127 148817003  Mewo 5058 Metro - Los Maestros 206, lca Metro Super Clasico 058 S058 Metro - Los Maestros 206, kca Lavavaiillas Intradevco Sapolio Lavavaiilla Liquido
14 7065 20201127 419376 Metro 5024 Metro - Ovalo Balta 1102, Barranco Metro Market Clasico 024 S024 Metro - Ovalo Balta 1102, Barranco Detergentes Intradevco. Mag. Wong Det Poho
15 7064 20201127 419376 Metro 5001 Metro - La Molina 1068, La Molina Metro Super Mejorado 001 S001 Metro - La Molina 1068, La Molina Detergentes Intradeveo. Mag. Wong et Pobvo
16 7063 20201127 181092 Metro $053 Metro - Angamos 911, Cajamarca Metro Super Clasico 053 053 Metro - Angamos 911, Cajamarca Lejias Sapolio Lejia
17 7062 202011-27 541414003  Meto 5038 Metro - Huaylas 2070, Chomilios Metro Mayonista Clasico 038 038 Metro - Huaylas 2070, Chorrillos Chocolates Grajeados Tentacién
18 7061 20201127 49480012  Mewo 5029 Metro - Pedro Miotta esq, Alipio Ponce, SanJ..  Metro Super Clasico 5029 029 Metro - Pedro Miotta esq Alipio Ponce, SanJ..  Pastas Nicolini
19 7060 20201127 49480003  Mewo 5082 Metro - Av. Luis Gonzales N 711, Chiclayo Metro Super Clasico 082 082 Metro - Av. Luis Gonzsles N 711, Chiclayo Pastas Nicolini
20 7059 20201127 521927001  Meto 012 Metro - Jr. Pizarro 700, Truiillo Metro Market Clasico 012 012 Metro - Jr. Pizarro 700, Trujillo Cuidado de Ia Piel Intradevco  Aval Jabon Liquido
21 7058 20001127 437367 Metro H009 Metro - Jiron Cusco 245, Lima Metro Hiper Economico H009 H009 Metro - Jiron Cusco 245, Lima BloqueadoresiRepelentes  Aval Bronceador
22 7057 20201127 437367 Metro 5055 Metro - Pacifico 272. Nuevo Chimbote Metro Super Clasico 5055 BloqueadoresiRepelentes  Aval

Figura 24. Registro de stock en la base de datos

A10. Preparacion de los Query

Se realizara el Query de SQL en la cual cuenta con un Store Procedure que utiliza la tabla de

“sellout” ventas, stock y prediccion para poder crear los criterios para las tablas de venta perdida,
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el cual serd4 automatizado al ser programado por un job en SQL server y pueda ejecutar el

procedimiento de venta perdida.

Diagrama de flujo para elaborar las tablas de ventas:

SELL_OUT_AASS TB_STOCK_REAL RESULTADO_UNIDADES_B2B_PREDICIONES

Th_Temp_Sellout Th_Temp_Stock Resultado_B2B

Th_Temp_base

Th_temp_Final
_‘_‘_‘_‘_‘—-_._ ¥ 1
VENTA_PERDIDA T 1 ——— = VentaPerdida_Indicadores

VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV VentaPerdidaTareas

Figura 25. Diagrama del flujo del llenado de las tablas de ventas
El cddigo de los procedures para el registro de las tablas respectivas de ventas se encuentra en

el anexo 2, evidencia 2.
Al1.Pruebas en la tabla de venta Perdida

Para las pruebas se programé un job para que se ejecute el procedure y llene la tabla de venta
perdida todos los dias a las 2:00 pm y a las 5:00pm, es decir que el procedure de venta perdida,

se ejecuta automaticamente a las horas mencionadas.

74



Nombre del paso:
SP_VENTA_PERDIDA

Tipo:
Script Transact-SOL (T-S0L) ]
Ejecutar comao:
Base de datos BODXplora e
Comando: l

exec SP_VEMNTA_PERDIDA

Abnir.

Seleccionar todo

Copiar

Pegar

Analizar

Figura 26. Programando el job para el procedure de venta perdida

ﬁ Propiedades de programacion del trabajo - Ejecucion logica de Ventas Perdidas — O Pad
Nombre Ejecucion logica de Ventas Perdidas Trabajos en programacion
Tipo de programacion Pernddica v Habilitado
Frecuencia

Sucede: Diaria w
Se repile cads 1 2 dias

-

Frecuencia daria

(® Sucede una vez a la(s): 20000 n
() Sucede cada: + | horas A partir de 2 &
Finaliza :
Duracion
Fecha de inicio 260512020 [~ () Fecha de finalizacion:  25/11/202
5 Sin fecha de finalizacion:
Resumen
Descripcidn: Sucede cada dia a las 2:00:00. Se utikzara la programacién que ~
emniera el 26MN52020 v

S | [ o

Figura 27. Programando las horas y dias el job para el procedure de venta perdida

Las pruebas realizadas de la ejecucion del job se encontraran en el anexo 2, evidencia 2



Al2. Elaboracién del Bot para la Carga de Datos

Para poder automatizar el proceso de la carga se elabor6 un Bot que pueda realizar las funciones
que hace un analista al subir la informacion a los modulos de carga volviendo el proceso

automatizado.
Para la elaboracion del Bot se utilizard Ubuntu 16.04 como sistema operativo y Python 3.6

Flujo del Bot

Modelos Predictivos

Inteligendia Artificial

Figura 28. Diagrama de flujo del del funcionamiento del Bot

Figura 29. Flujo del del funcionamiento del Bot

El proceso del funcionamiento del Bot se encuentra en el anexo 2, evidencia 2
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Objetivo 3. Proponer un Aplicativo movil

Como se observa en la tabla la primera actividad se realizara en un tiempo de 17 dias en la cual

se va dividir en dos grupos la tactica 5 que es el Analisis y arquitectura de la APP Mdvil y la

tactica 6 que es la construccion del App Mavil, y asi poder cumplir con el objetivo 3.

Actividades Inicio Dias Fin Responsable/s
a. Analista Web
A13. Definir 31/01/2021 2 2/02/2021  |b. Analista
Tecnologia de App .
Movil
c. Analista
A14. Definir a. Analista Web
Tecnologia de base 2/02/2021 3 5/02/2021 b. Analista
de datos Movil
C.
a. Analista Web
Al5. Arquitectura de 5/02/2021 1 6/02/2021 | b. Analista
la Solucion .
Movil
C.
A16. definir las a. Analista Web
funcionalidades de la 6/02/2021 6 12/02/2021 b. Analista
app Movil
C.
a. Analista Web
dAelré gef'”" disefio 12/02/2021 4 16/02/2021  |b. Analista
PP Mévil
C.
a. Analista Web
) b. Analista
A8 Pruebas piloto 16/02/2021 1 17/02/2021 | Mévil
del App
c. Jefe de
Inteligencia
Comercial

Cuadro 8. Plan de actividades del Aplicativo movil.
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Para poder realizar el desarrollo del plan expuesto, es necesaria una inversion de S/. 2,264.06,

el cual es el total de los gastos que se emplearan para las actividades mencionadas en el siguiente

cuadro.
Utilidad /
N°. Tareas Ingresos Egresos )
Pérdida
A13. Definir Tecnologia
1 0.00 S/ 768.00 -768.00
de App
Al4. Definir Tecnologia
2 0.00 S/ 768.00 -768.00
de base de datos
A15. Arquitectura de la
3 ) 0.00 S/ 256.00 -256.00
Solucién
Al6. definir las
4 o 0.00 S/ 768.00 -768.00
funcionalidades de la app
AL7. definir disefio de la
5 0.00 S/ 768.00 -768.00
app
A18. Pruebas piloto del
6 0.00 S/ 256.00 -256.00
App
Total 0.00 3584.00 -3584.00

Cuadro 9. Presupuesto general del Aplicativo movil.
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Diagrama de Gantt
Cronograma de Actividades

6/01 26/01 15/02 7/03 27/03 16/04 6/05 26/05
A13. Definir Tecnologia de App
A14. Definir Tencologia de base de datos
A15. Arquitectura de la Solucion
A16. definir las funcionalidades del app
A17. definir disefio del app

A18. Pruebas piloto del App

Figura 30. Cronograma del Aplicativo movil.

Solucion técnica:

A13. Definir Tecnologia de App

Para poder desarrollar el aplicativo movil se utilizara el modelo de Cloud computing de PaaS,
ya que es una plataforma como servicio, eso indica que no tenemos que preocuparnos por las
configuraciones del servidor, ni el mantenimiento por lo que son tareas para el que brinda el

servicio.

El programa a utilizar sera Visual Studio 2019, el cual cuenta con la plataforma de
Xamarin. Dicha plataforma nos ofrece crear aplicaciones para i0S, Android, Windows,

empleado el mismo lenguaje de programacion el cual es c#.

Y para publicar el proyecto se realizara mediante App Service de Azure, el cual es un

servicio de Cloud en PaaS.
Al4. Definir Tecnologia de base de datos

Para el almacenamiento de la base de datos se utilizara SQL de Azure, por lo que nos facilita el
uso al no contar con una maquina virtual que tenemos que gestionar de igual forma con el plan

de backup manual. dicha herramienta cuenta con alta disponibilidad, recuperacion ante
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desastres, las copias de seguridad y un punto importante es que es escalar, es decir que podemos
contar con méas recursos para la base de datos si es que contamos con una demanda alta de

coNsumos.
A15. Arquitectura de la Solucién

El diagrama de la arquitectura solucién se encuentra en el anexo 3 evidencia 3.
A16. Definir las funcionalidades de la app

Se dara visibilidad al gestor sobre el resultado de su gestion en los PDV, permitiendo accionar

sobre tareas priorizadas que le permitan cumplir con los objetivos de cada indicador.
Indicador de Salud: es el porcentaje en cdmo se encuentra el punto de venta
Indicadores de gestién de PDV: en cdmo va el punto de venta respecto a sus ventas

Asignacion de tareas en el PDV: son tareas que tiene que realizar respecto a la salud del punto

de venta.

Funcionalidades:

Colocar dentro del reporte el botén de bldsqueda para categoria y otro para marca

La busqueda debe ser independiente, debe realizarse solo por marca, categoria 0 ambas
Debe traer los altimos relevos de SKU en BD

Colocar un checkbox para confirmar el relevo de los precios

Solo se deben guardar aquellos registros que tengan el checkbox activado

Colocar punto decimal pre cargado sin que el gestor lo digite

A17. Definir disefio de la app

Para la elaboracion del aplicativo movil se elabord 4 tipos de modelos, las cuales fueron
definidas por el equipo de desarrollo mévil y luego presentadas al area comercial para poder
determinar cual es el modelo que se necesita elaborar para el aplicativo, siendo el nimero cuatro

el mas amigable para el usuario.
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Las imégenes de los prototipos para el desarrollo del aplicativo mévil se encontrarén en el anexo
2, evidencia 3.

A18. Pruebas piloto del App

En este apartado se colocaran las imagenes de las pruebas piloto que se realizaron primero se
realiza la carga de las ventas en el médulo de carga de “SellOut” ventas.

Bien!
NUMERO DATOS CARGADOS ' 0

Figura 31. Mddulo de cagar de venta
Para la carga de Stock y las pruebas piloto del aplicativo se encontraran en el anexo 2, evidencia
3.

4.5 Discusion de resultados
La investigacion tiene como principal objetivo plantear un aplicativo movil para mejorar la
venta, reducir la venta perdida y disminuir la venta lenta, en los cuales es necesario analizar la
situacion actual de las ventas en los autoservicios , en donde se podra profundizar en un analisis
sobre la venta lenta, venta perdida , quiebre de stock , para luego poder realizar un modelo que
pueda cumplir con las expectativas de los objetivos y poder disefiar y elaborar un aplicativo
mavil con el cual pueda mejorar las ventas.

En el diagndstico cuantitativo, en la sub categoria procesamiento de transacciones, en
la cual el 71,79%, indica que para la confirmacion de la solicitud para los Sku’s no son los mas
optimos y en la cual el 61,54% nos confirma que los tramites para la orden de pedio no son

rapidos esto quiere decir que para realizar un pedido tiene demoras.

81



Para la sub categoria Informacion administrativa, el 61,54% indica que a veces es
necesario realizar informes sobre la situacion actual para luego poder realizar acciones o tareas
que ayuden a la venta, también en un 48,72% indico que el relevo de informacion puede ayudar

a elaborar planes o acciones.

La sub categoria de Apoyo a las decisiones, en un 66,67% indica que al no contar con
informacidn en tiempo real no se puede tomar decisiones oportunas, y el 71,99% que para poder

mejorar la gestion se deberia elaborar un aplicativo movil, pero también el 51,28%

nos hace mencion que si se trabajar en Excel casi nunca ayudaria a las decisiones

relacionadas a la ruptura de stock.

Y por ultimo en la sub categoria de sistemas de gestién muestra como resultado en un
53,85% que se debe realizar pedidos mediante un aplicativo movil y de esa forma optimizar las
ventas, el 41,03% muestra que nunca se realizan andlisis en la cual puedan determinar cuando
se realiza un quiebre de stock, también un 48,72% manifiesta que la frecuentas de realizar un
andlisis o estrategia para determinar el impacto del stock para la venta perdida no se realizan

muy habitualmente.

En el diagnostico cualitativo corroboro para poder elaborar un pedido de stock y
reponer los productos se cuenta con demasiada intervencion humana, generando que la
informacidn se pierda, no sea legitima y demora, para lo cual se puede optimizar utilizando un
aplicativo mdvil, para reducir los errores que pueda ser realizados por las intervenciones

humanas y mejorar las ventas.

Es por eso que se plante6 la solucion de elaborar un aplicativo mévil que pueda relevar
informacidn y contar con tareas, en el momento que el gestor entre al autoservicio y tenga el
estado de ese punto de venta, y optimizar las ventas, el cual coincide con los objetivos de Apaza
(2015) desplegar un sistema de control de venta para productos por medio de las tecnologias

moviles, permitiendo una Gptima toma de decisiones.

Apoyandonos de la teoria general de sistemas, para desarrollar un sistema que nos

brinde una vision sobre la realidad del problema y generar modelos de acuerdo a la necesidad,
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generando solucién, también la teoria de la informacion, en la cual podemos generar una mejor

relacion y el sistema pueda tener una buena comunicacion entre los involucrados.

La teoria de automatas por lo que indica que las maquinas son capaces de resolver
problemas y la teoria de la restriccion porque existe una interrelacion con las actividades
logisticas y las &reas de la empresa en el cual podremos entender la existencia de un sistema

integrado y optimizar dicho sistema.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Como resumen del trabajo de esta tesis, el capitulo escrito se centrard en las conclusiones y

recomendaciones obtenidas durante la realizacion del proyecto. El proposito de lo anterior es

continuar el proyecto a través de nuevas investigaciones, que demostraran los beneficios de

poder contar con un indicador que muestre el estado de las ventas de los autoservicios.

Primera:

Segunda:

Tercera:

Se tiene la propuesta de un modelo predictivo, que después de realizar la descarga
de la data historia de ventas y stock se realiz6 un analisis para poder definir los
criterios, en la cual se concluy6 gue es necesario la prediccion de las ventas y
determinar los criterios necesarios para la venta lenta, venta perdida, quiebre de
stock

Se presenta la propuesta de un modulo web en la cual se pueda insertar la data
historica de stock y ventas a la base de datos, también un algoritmo para las
predicciones y un procedimiento en base de datos para trabajar la data, posterior
a lo mencionado también se cuenta con un Bot para que pueda realizar la tarea
de cargar y descargar el Excel de ventas y stock

Se propone las herramientas a utilizar en base de datos y en app, asi mismo

también se elabor6 disefios y el prototipo del aplicativo movil.
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5.2 Recomendaciones

Primera:

Segunda:

Tercera:

Se sugiere implementar los criterios analizados para la optimizacion de las ventas,
mejorando el flujo de la reposicion de stock, venta lenta y venta perdida. Dichos
criterios seran importantes para la toma de decisiones los cuales son mostrados en
un reporte.

se recomienda la automatizacioén que genera el Bot al momento de descargar y
cargar data importante de las ventas y el stock el cual sera procesador
internamente, minimizando los errores que podria ocasionar el humano.

Se recomienda el entorno amigable que cuenta el aplicativo movil para relevar
informacion importante, realizando las tareas del gestor de una manera mas

sencilla y optimizando.
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Anexo 1: Matriz de consistencia
Titulo: “Propuesta de un aplicativo movil para optimizar las ventas en los autoservicios, lima 2020”

o Categoria 1:
Problema general Objetivo general _ _
Sub categorias Indicadores Item | Escala Nivel
, Documentos de transacciones | 1-2 | Likert 12345
Procesamiento de 32| Likert 12345
- IKEr 1£10,4,
transacciones Consultas sobre la base de datos
Documentos de informacion 5-6 Likert 123,45
Informes al nivel estratégico 7-8| Likert 1,2345
» Informes sobre situaciones .
Informacion o 9-10| Likert 12345
. . tacticas
administrativa
Informes sobre el nivel operativo| 11 - .
Likert 123,45
de la empresa 12
;De qué manera es posible disminuir la Proponer un aplicativo moévil
. 13- .
venta perdida y la venta lenta, para para optimizar la venta, reducir Resolucion de problemas 1 Likert 12345
optimizar las ventas en los canales de la venta perdida y disminuir la o Posibilidades de los sistemas de | 15 - _
autoservicios en Lima 2020? venta lenta. Apoyo a la decision . Likert 12345
apoyo a la decision 16
hoja de calculo como un sistema | 17 - .
Likert 12,345
de ayuda 18
. 19- .
El punto de pedido 20 Likert 1,2,345
- - ~ 7 . - 21 - -
Sistemas de gestion | El tamafio 6ptimo de pedido - Likert 1,2,345
. . . 23 - .
Sistemas de reaprovisionamiento ” Likert 1,2,3,4,5

Problemas especificos

Objetivos especificos

¢ Cual es el estado real de las ventas en los autoservicios?

IAnalizar el estado actual de las ventas en los autoservicios.




; Cudles son los factores que generan una venta lenta, una venta perdida y un quiebre de stock?

IAnalizar las ventas perdidas, quiebre stock y venta lenta.

Tipo, nivel y método

Poblacion, muestra 'y

unidad informante

Técnicas e instrumentos

Procedimiento y analisis

de datos

Sintagma: Holistico

Poblacion:47

Tipo: Mixto

Muestra:42

[Técnicas: Encuesta - Entrevista

Procedimiento:

IAnalisis de datos:
Cualitativo — Cuantitativo -

Mixto

Nivel: Comprensivo

Método: Inductivo — Deductivo

Unidad informante:3
colaboradores

Instrumentos: Cuestionario — Guia de
Entrevista

IAndlisis de datos: Excel —
|Atlas Ti 8 — Triangulacion

Cuadro 10. Matriz de Consistentica
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta

Evidencia 1:

Al. Ahora solo queda seleccionar las fechas y los autoservicios necesarios para descargar la

data historica. De ventas y stock

ipo de descarga

Stock

T TR RN

Unidades B2B
Valores Costo B2B
Ventas sin IGV
Factor de Conversion

LIMPIAR

Alertas

== =

X X X X

Sub Cadena »® H Dias

CDo09 x 01-03-2020
Cencosud x 02-03-2020
Economax x 03-03-2020
Justo x 04-03-2020
Maestro x 05-03-2020
Mass x 06-03-2020
Metro x 07-03-2020
Plaza Vea x 08-03-2020
Precio Uno x 09-03-2020
Promart x 10-03-2020

XXXXXX XXX XX

Figura 32. Pagina Externa para el historio de ventas y stock

A2. Recopilacion la data Historica de las ventas y el stock

Diccionario de tabla de stock y ventas:

REPORT

DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY

~ | TableMame
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
th_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
th_Stock_real
th_Stock_real
th_Stock_real
th_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
th_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
th_Stock_real
th_Stock_real
th_Stock_real
th_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real
tb_Stock_real

~T|SchemafMame ~ | ColumnMame| -~ | DataType

Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos
Procesos

id_stock int
Fechas date
Cod_cCadena wvarchar
Sub_Cadena wvarchar
Locales warchar
Cluster warchar
Codigo_Local_alivarchar
Local_aAlicorp wvarchar
Categoria wvarchar
Familia wvarchar
Marca wvarchar
Wariedad warchar
Faormato warchar

Codigo_de_Prod varchar
Descripcion_Mat varchar
EANLI warchar
Stock_lLocales_ervarchar
Stock_CD_en_Unwvarchar
Stock_Total_en_lvarchar
Venta_ultimos_2varchar
Promedio_Diaric varchar
Stock_Sugerido_ varchar
wenta_ultimos_7varchar
Dias_Stock_Local varchar
Dias_Stock_CD_ewarchar
Dias_Stock_Total varchar
Mix_en_Unidade varchar
Quiebres
Stock_en_Transiivarchar

wvarchar

FECHA_FIN warchar
CADENA wvarchar
TIENDA wvarchar

CATEGORIA_FIMN wvarchar
MARCA_FIN wvarchar

- |MaxLength ~ | IsMNull

a4 MO

3 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES
250 YES

- |Isldentity | ~

YES
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Figura 33. Tabla de Stock

REPORT ~ | TableName -¥| SchemaMName¢ * | ColumnMName| ~ | DataType ~ | MaxLength = | IsNull ~ | Isldentity |~
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A id int 4 NO YES
DATADICTIOMNARY sell_out_aass (1 Fechas date 3 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Canal warchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY sell_out_aass 1A Cadena warchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Sub_Cadena wvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Departamento  warchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Distrito wvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass A Cluster warchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Codigo_Local_aAlivarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass L1 Categoria warchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass A Familia warchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass A Marca wvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Variedad wvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Formato warchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Codigo_Productcwvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Descripcion_Mat varchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A EAMN13 wvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass L1 Cod_Cadena warchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass A Unidades_B2B  warchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Peso_Toneladas wvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass (1 Valores_VWenta_Ewarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY sell_out_aass 1A Factor_Conversicwvarchar 250 YES NO

Figura 34. Tabla de ventas

A3. Analisis de la data historica de las ventas y el stock

Si (prediccion < promedio)

Criterios Acciones
Venta cero )
_ o Informativo
Si (prediccion =0 y stock > 0)
Venta lenta )
Informativo

stock negativo
Si(stock < 0)

Inventario del Producto (Conteo)

Posible quiebre de stock

Si (promedio > 0 y (stock / promedio) <= 5)

Sugerido para Reposicién

sobre Stock
Si (promedio > 0y (stock / promedio) >= 15)

Exhibiciones Segundarias

Quiebre de Stock
(stock = 0)

Sugerido para Reposicién

Cuadro 11. Criterios y actividades

94



A6. Codificar criterios para prediccion
En la figura mencionada se realiza la carga en un archivo csv para poder leer la informacion

de los puntos de venta y los sku.

archivo2="5KU_PDV_1.csv
data? = read csv({archivo?2,sep="," ,encoding="1latinl")}
dataz=np.array{datazﬂ

n_registros=len(data
print{“"Numero de
print{n_registros)
print{"")

div=int{n_ registros/6)

Figura 35. Carga de los datos SKU
En la siguiente figura del codigo podemos encontrar la l6gica para determinar la data la cual
sera registrada a la tabla de predicciones.

Para poder determinar la prediccion se busca en la base de datos en la tabla de ventas, el campo
unidades_B2b con fechas de los 8 dias atras, respecto a la fecha actual, luego se genera un
archivo .csv con datos del paso anterior, posterior a lo mencionado se ejecutan 6 procesos al
mismo tiempo para generar carpetas de punto de venta, y dentro archivos .csv de los sku’s con
datos fecha , unidades b2b respecto a los datos almacenados en el archivo .csv, después se
procede a calcular la media 7 que es el promedio de los Gltimos 7 dias para cada sku en cada
punto de venta y para realizar la prediccion se suma todas las ventas del sku en ese dia , suma
de unidades b2b en cada dia , modelo con mira de 21 dias atras para predecir el siguiente , el

modelo cuenta con 14 unidades de memoria para reconocer patrones en dos semanas.
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archivo=" )+ (pdv)+"_"+str(sku)+".csv"
data = read_i la

y=np.array(data)

dia_next= date.today()

des_B2B[1_fecha-1],unidades_B2B[1_fecha-2],unidades_B2B[1_fecha-3]])
print("Pedia 3 a")
print(media_3)

d = datetime.strptime(fecha[l_fecha-1], *
dia-David_temporales.dia_semana(d.day,d.month

media 7=6
media_7-np.mean([unidades_B2B[1_fecha-1],unidades_B2B[1_fecha-2],unidades_B2B[1_fecha-3],unidades_B2B[1_fecha-4],unidades_B2B[1 fecha-5],unidades_B2B[1_fecha-6],unidades_B2B[1_fecha-7]])

return media 3,media_7,dia_next

Figura 36. Ldgicas para la tabla de prediccion en base de datos
Para la siguiente figura el codigo realiza la insercion de los resultados en la tabla de las

predicciones en la base de datos.

for k in range(e,div):
[pdv,sku]=data[k]

print("")

cnxn.commit()

data = pd |
data=data.sort_values(by=

Figura 37. Codigo de registro de predicciones en la base de datos

Evidencia 2:
A7. modelamiento de las tablas

Tablas de Resultados:

Estas tablas son el resultado del andlisis de las tablas principales y en ella se va tener los datos
necesarios para el aplicativo movil.
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VentaPerdida_Indicadores

VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV

CODIGO_PRODUCTD
DESCRIBCION_PRODUCTO
1D_PDW_ACT
FRONOSTICO

STOCK

PROMEDIO

CRITERID

ACCHOMES
FEC_EJEC_PROC

ESTADO

WENTA_PERDIDA
Yalor_Unitara
Walorzado_Verta_Perdica

Valorzado_Pronostico

CoOD_PDV dVPTtop
D POV _ACT FECHAS
PRONOSTICO COD_PDV
VENTA_PERDIDA CODIGO_PRODUCTOD
Valorizado_Verta_Perdica DESCRIPCION_PRODUCTO
Walorzado_Pronostico D_PDV_ALT
Verta_Perdida_Poecentaje PROMOSTICO
Fecha STOCK
PROMEDIOD
- CRITERIO
VentaPerdida '
2| ACCIONES
FECHAS FEC_EIEC_PRIOC
CoD_PDV Bmoe

VENTA_PERDIDA
Wakor_Lintsnc
Valorizsdo_Vents_Perdida

Valorizado_Pronastico

VentaPerdidaTareas
WP
FECHAS
COD_PDV
CODIGO_PRODUCTD
DESCRIPCION_PRODUCTO
ID_POW_ACT
PRONOSTICO
STOCK
PROMEDIC
CRITERIC
ACCIONES
FEC_EJEC_PROC
ESTADO
VENTA_PERDIDA
imhar_Linitars
Walorzado_Verts_Perdida

Vialorzado_Proncstico

resultado_unidades B2B_prediciones '
fecha
Codigo_Local
Codigo_de_Producio
Prediccion_Uradades_828
Mlgdia_T

F

Figura 38. Tablas para registro de resultados

Diccionario de tablas

Marca (TB_Marca)

REPORT v | TableName
DATADICTIOMARY th_marca
DATADICTIOMARY tb_marca
DATADICTIOMARY th_marca
DATADICTIONARY tb_marca
DATADICTIOMNARY tb_marca
DATADICTIOMARY th_marca
DATADICTIOMARY tb_marca
DATADICTIOMARY th_marca
DATADICTIONARY tb_marca
DATADICTIOMNARY tb_marca
DATADICTIOMARY th_marca
DATADICTIOMARY tb_marca
DATADICTIOMARY th_marca

-T|SchemaName ~ | ColumnMame| ~ | DataType

Catalogo id_mar int
Catalogo cod_mar varchar
Catalogo des_mar nvarchar
Catalogo idref_mar int
Catalogo id_nivel int
Catalogo id_acc int
Catalogo id_aud int
Catalogo est_mar bit
Catalogo id_cat int
Catalogo id_fam int
Catalogo id_emp int
Catalogo id_emp_xplora int
Catalogo Salud_PDV int

- |MaxLength ~ | 1sNull
4 NO
8 YES

80 NO
4 YES
4 NO
4 NO
4 YES
1 NO
4 YES
4 YES
4 YES
4 YES
4 YES

-

Isldentity |~

YES
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO

Figura 39. Tabla de Marca

97



Categoria (TB_Categoria)

REPORT ~ | TableMName -T SchemaMName¢ ~ | ColumnMame| ~ | DataType - | MaxLengtt = | IsMNull - | Isldentity |~
DATADICTIOMARY th_categoria Catalogo id_cat int 4 MO YES
DATADICTIOMARY th_categoria Catalogo cod_cat varchar 8 YES NO
DATADICTIOMARY th_categoria Catalogo des_cat nvarchar 30 MO MNO
DATADICTIOMARY th_categoria Catalogo idref_cat int 4 YES MNO
DATADICTIOMNARY th_categoria Catalogo id_nivel int 4 NO NO
DATADICTIOMARY th_categoria Catalogo id_acc int 4 NO NO
DATADICTIOMNARY th_categoria Catalogo id_aud int 4 YES MNO
DATADICTIOMNARY th_categoria Catalogo est_cat bit 1 NO MNO
DATADICTIOMNARY th_categoria Catalogo Salud_PDV int 4 YES NO
DATADICTIONARY tb_categoria Catalogo des_cat_Salud_P char 50 YES NO

Figura 40. Tabla de Categoria

Sell_out_aass (TB_Sell_Out_aass)
REPCRT v TableName |-T|SchemaMam¢ * | ColumnName| ¥ | DataType v | MaxLengtt = | IsNull - | Isldentity |~
DATADICTIONARY sell_out_aass 14 id int 4 NO YES
DATADICTIONARY sell_out aass 1A Fechas date 3 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Canal varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Cadena varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Sub_Cadena varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out aass 1A Departamento  varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Distrito varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Cluster varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Codigo_Local_Alivarchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out aass A Categoria varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Familia varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Marca varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Variedad varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Formato varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Codigo_Productcvarchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Descripcion_Mat varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A EAN13 varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Cod_Cadena varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Unidades B2B  varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Peso_Toneladas varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out aass 1A Valores_Venta_Evarchar 250 YES NO
DATADICTIONARY sell_out_aass 1A Factor_Conversicvarchar 250 YES NO

Figura 41. Tabla de SellOut Autoservicio

Predicciones (Tb_resultado_unidades_b2b_predicciones)
REPORT v TableName |-/ SchemaNam¢ * | ColumnName| | DataType ¥ | MaxLengtt = | 1sNull | Isldentity |~
DATADICTIONARY resultado_unidac 1A fecha date 3 YES NO
DATADICTIONARY resultado_unidac 1A Codigo_Local_Alivarchar 150 YES NO
DATADICTIONARY resultado_unidac 1A Codigo_de_Prod varchar 150 YES NO
DATADICTIONARY resultado_unidac 1A Prediccion_Unid; varchar 150 YES NO
DATADICTIONARY resultado_unidac 1A Media_7 varchar 150 YES NO

Figura 42. Tabla de Resultado de las predicciones
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Stock (Th_Stock_real)

REPORT

| TableName

-T| SchemaName * | ColumnName| ~ | DataType

- |MaxLength = | IsNull

- |Isldentity |

DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos id_stock int 4 NO YES
DATADICTIOMNARY tb_Stock_real Procesos Fechas date 3 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Cod_Cadena varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY th_Stock_real Procesos Sub_Cadena varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Locales varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Cluster varchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY th_Stock_real Procesos Codigo_Local_aAlivarchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Local_Alicorp varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY th_Stock_real Procesos Categoria varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Familia varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY tb_Stock_real Procesos Marca varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Variedad varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Farmato varchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY th_Stock_real Procesos Codigo_de_Prod varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Descripcion_Mat varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY tb_Stock_real Procesos EAN13 varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Stock_Locales_etvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Stock_CD_en_Unvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY th_Stock_real Procesos Stock_Total_en_lvarchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Venta_ultimos_32varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY th_Stock_real Procesos Promedio_Diaric varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Stock_Sugerido_ varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Venta_ultimos_37varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Dias_Stock_Local varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Dias_Stock_CD_evarchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Dias_Stock_Total varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Mix_en_Unidade varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY th_Stock_real Procesos Quiebres varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos Stock_en_Transiivarchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos FECHA_FIN varchar 250 YES NO
DATADICTIOMNARY tb_Stock_real Procesos CADEMA varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos TIEMDA varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY tb_Stock_real Procesos CATEGORIA_FIN varchar 250 YES NO
DATADICTIOMARY th_Stock_real Procesos MARCA_FIN varchar 250 YES NO
Figura 43. Tabla de Stock Real
Venta perdida (TB_ventaPerdida)
REPORT - TableName |-T SchemaNamé  |ColumnName| ~ | DataType - | MaxLength = | IsNull ¥ | Isldentity | =
DATADICTIONARY VentaPerdida Procesos ID int 4 NO YES
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos FECHAS date 3 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos COD_PDV varchar 15 YES MO
DATADICTIOMARY VentaPerdida  Procesos CODIGO_PRODUivarchar 15 YES MO
DATADICTIONARY VentaPerdida Procesos DESCRIPCION_PFvarchar 250 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida Procesos ID_PDV_ACT int 4 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos PRONOSTICO  float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos STOCK float 3 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos PROMEDIO float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos CRITERIO varchar 100 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos ACCIONES varchar 100 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos FEC_EJEC_PROC datetime 3 YES MO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos ESTADO bit 1 YES NO
DATADICTIOMNARY VentaPerdida  Procesos VENTA_PERDIDA float 3 YES NO
DATADICTIOMARY VentaPerdida  Procesos Valor_Unitario float 8 YES MO
DATADICTIOMARY VentaPerdida  Procesos Valorizado_Vent float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdida  Procesos Valorizado_Pron float 8 YES MO

Figura 44. Tabla de Venta perdida
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Venta perdida indicadores (Th_VentaPerdida_Indicadores)

REPCRT

DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY
DATADICTIONARY

¥ TableName
VentaPerdida_IntProcesos
VentaPerdida_IncProcesos
VentaPerdida_IntProcesos
VentaPerdida_IntProcesos
VentaPerdida_Int Procesos
VentaPerdida_Int Procesos
VentaPerdida_Ini¢ Procesos
VentaPerdida_Ini Procesos

-/ SchemaNam¢ = | ColumnName| = | DataType

COD_PDV varchar
ID_PDV_ACT  int
PRONOSTICO  float
VENTA_PERDIDA float
Valorizado_Vent float
Valorizado_Pron float
Venta Perdida Ffloat
Fecha date

Figura 45. Tabla de Venta perdida indicadores

Venta perdida Tareas (Th_VentaPerdida_Tareas)

REPORT

DATADICTIOMARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY
DATADICTIOMNARY
DATADICTIONARY
DATADICTIOMARY

Figura 46. Tabla de Venta perdida tareas

~ | TableName

VentaPerdidaTar: Procesos
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTar¢dbo
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar¢dbo
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar: Procesos
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTar: Procesos
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTar¢dbo
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar: Procesos
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTar: Procesos
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTar¢dbo
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar¢dbo
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar: Procesos
VentaPerdidaTaredbo
VentaPerdidaTar¢dbo
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar¢ Procesos
VentaPerdidaTar¢dbo

-T| SchemaNam¢ ~ | ColumnMame| ~ | DataType

1dVPTr int
1dVPTr int
FECHAS date
FECHAS date
COoD_PDV varchar
COD_PDV varchar

CODIGO_PRODUIvarchar
CODIGO_PRODUIvarchar
DESCRIPCION_PFvarchar
DESCRIPCION_PFwarchar
ID_PDV_ACT  int
ID_PDV_ACT  int
PRONOSTICO float
PRONOSTICO float

STOCK float
STOCK float
PROMEDIO float
PROMEDIO float
CRITERIO varchar
CRITERIO varchar
ACCIONES varchar
ACCIONES varchar

FEC_EJEC_PROC datetime
FEC_EJEC PROC datetime
ESTADO bit
ESTADO bit
VENTA_PERDIDA float
VENTA_PERDIDA float
Valor Unitario float
Valor_Unitario  float
Valorizado_Vent float
Valorizado_Vent float
Valorizado_Pron float
Valorizado_Pron float

* | MaxLength = | IsNull - | Isldentity [
250 YES MO
4 YES MO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
3 YES NO
- |MaxLength ~ | 1sMull - |Isldentity |~
4 NO YES
4 YES NO
3 YES NO
3 YES NO
250 YES NO
230 YES NO
250 YES NO
250 YES NO
230 YES NO
250 YES NO
4 YES NO
4 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
250 YES NO
230 YES NO
250 YES NO
250 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
1 YES NO
1 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
8 YES NO
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Venta perdida Tareas top salud pdv (Tb_VentaPerdidaTareas_top_Salud_pdv)

Figura 47. Tabla de Venta tareas top salud punto de venta

A8. Modulo de carga para las tablas
Maodulo de carga de stock

Modelo del Médulo de Carga de Stock

REPORT v | TableName -1 SchemaNamé * ColumnName| ¥ | DataType v MaxLengtl ¥ |IsNull |~ |Isldentity |~
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dho IdVPTtop int 4 NO YES
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dbo FECHAS date 3 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dbo COD_PDY varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dbo CODIGO_PRODUtvarchar 250 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dbo DESCRIPCION_PFvarchar 250 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top Salud_PDV dbo ID PDV_ACT  int 4 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top Salud_PDV dbo PRONOSTICO ~ float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top Salud_PDV dbo STOCK float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top Salud PDV dho PROMEDIO float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dbo CRITERIO varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dho ACCIONES varchar 250 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dho FEC_EJEC PROC datetime 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dho ESTADO bit 1 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dho VENTA_PERDIDA float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dho Valor_Unitario  float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dbo Valorizado_Vent float 8 YES NO
DATADICTIONARY VentaPerdidaTareas_top_Salud_PDV dbo Valorizado_Pron float 8 YES NO

Carga Stock

+ActionResul Stock()

l

Controlador Business

+ActionResul Stock +obi BL_Carga_Siock

+D_Carga_Stock(int, string)

+ob] BL_Carga_Stock()

v

Data

+obj D_carga_Stock

Stock

+Fechas
+Cod_Cadena
+Sub_Cadena
+Locales

+Cluster
+Codigo_Local
+Local_Alcorp
+Categoria

+Familia

+Marca

+Variedad

+formato
+codigo_producto
+descripcion_material
+EAN13
+Stock_Locales_en_Unidades_B2B

+Conexion()

]

Conexion

+Public Conexion(

+Stock_CD_en_Unidades_B2B
+5Stock_Total_en_Unidades_B2B
+Venta_ulimos_30dias_en_Unidades_B2B
+Promedio_Diario_Ventas_en_Unidades_B2B
+Stock_Sugerido_en_Unidades_B2B
+Wenta_ultimos_7_dias_Ajuste_en_Unidades_B2B
+Dias_Stock_Locales_en_Unidades_B2B
+Dias_Stock CD_en_Unidades BZ2B
+Dias_Stock_Total_en_Unidades_B2B
+Mix_en_Unidades

+Quishres

+Stock_en_Transito_en_Unidades

+FECHA_FIN

+CADEMA

+TIENDA

+CATEGORIA_FIN

+MARCA_FIMN

Figura 48. Diagrama de la carga de Stock
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Vista del médulo de carga de Stock

L. Carga STOCK

[# Seleccione Excel

=3

L Cargar Archivo

Figura 49. Mddulo de la carga de Stock
A10. Preparacion de los Query

Se declaran las variables que seran usadas para las consultas en las tablas temporales y la

insercion de ellas.

PRINT( "DECLARA VARIABLES FECHAS'

DECLARE @FILAS_ACTUALIZADAS INT;

DECLARE @FILAS_TNSERTADAS INT;

DECLARE @FILAS_CONTADAS INT;

DECLARE @FECHA_MAXIMA DATE;

DECLARE @CANTIDAD_SELL_OUT INT;

DECLARE @CANTIDAD STOCK_REAL INT;

DECLARE @CANTIDAD RESULTADOS_UNIDADES_B2B INT;

DECLARE @DIA_SEMANA VARCHAR(28 datename(dw, GETDATE

DECLARE @FECHA_SELL_OUT_ALICORP_AASS DATE SELECT DATEADD(DAY,-1,CAST({GETDATE() AS DATE
DECLARE @FECHA_STOCK_REAL DATE SELECT DATEADD(DAY,-1,CAST(GETDATE A5 DATE
DECLARE @FECHA_RESULTADO_UNIDADES_B2B DATE SELECT CAST(GETDATE AS DATE

Figura 50. Declaracion de variables

Se crean las tablas temporales para poder realizar el célculo de los indicadores y tratar la data.

PRINT("CREA TABLA TEMPORAL #SELL_OUT"

CREATE TABLE #SELL_OUT
FECHAS DATE,
CODIGO_LOCAL_ALICORP VARCHAR(25@),
CODIGO_PRODUCTO VARCHAR(258) ,
DESCRIPCION_MATERIAL VARCHAR( 25@) ,
UNIDADES_B2B FLOAT,
VALOR_UNITARIO FLOAT

IF OBJIECT_ID( "TEMPDE.DBO.#SELL_OUT", "U* IS NOT NULL

DROP TABLE #SELL_OUT;

Figura 51. Creacion de tabla temporal “sell out” ventas

PRINT("CREA TABLA TEMPORAL #S-T(JCK__H[:»’-\L'

IF OBJIECT_ID("TEMPDB.DBO.#STOCK_REAL"', 'U’

CREATE TABLE #STOCK_REAL
FECHAS DATE,
CODIGO_LOCAL_ALICORP VARCHAR(250),
CODIGO_DE_PRODUCTO VARCHAR(250),
STOCK_LOCALES_EN_UNIDADES_B2B VARCHAR(250),
PROMEDIO_DIARIO_VENTAS_EN_UNIDADES_B2B VARCHAR(250©

DROP TABLE #STOCK_REAL;

Figura 52. Creacion de tabla temporal Stock real

102



PRINT('CREA TABLA TEMPORAL #RESULTADO_UNIDADES_DIARIO®
IF OBJECT_ID( 'TEMPDB.DBO.#RESULTADO_UNIDADES_DIARIO',
CREATE TABLE #RESULTADO_UNIDADES_DIARIO
FECHA DATE,
CODIGO_LOCAL_ALICORP VARCHAR(15@),
CODIGO_DE_PRODUCTO VARCHAR(15@
PREDICCION_UNIDADES_B2B WARCHAR(15@
MEDIA_7 VARCHAR(15@

L

DROP TABLE #RESULTADO_UNIDADES_DIARIO;

Figura 53. Creacion de tabla temporal Resultado unidades diario

PRINT( 'CREA TABLA TEMPORAL #TABLA_FINAL_VENTA_PERDIDA'
IF OBJECT_ID('TEMPDB.DBO.#TABLA_FINAL_VENTA_PERDIDA',
CREATE TABLE #TABLA_FINAL_VENTA_PERDIDA

FECHAS VARCHAR(25)

COD_PDV VARCHAR(20

CODIGO_PRODUCTO VARCHAR(25

DESCRIPCION_PRODUCTO VARCHAR(250

ID_PDV_ACT VARCHAR(2S

PRONOSTICO FLOAT,

STOCK FLOAT,

PROMEDIO FLOAT,

CRITERIO VARCHAR(S@

ACCIONES VARCHAR(S@

FEC_EJEC_PROC DATETIME,

ESTADO BIT,

VENTA_PERDIDA FLOAT,

VALOR_UNITARIO FLOAT

‘u')

DROP TABLE #TABLA_FINAL_VENTA_PERDIDA;

Figura 54. Creacion de tabla temporal venta perdida

PRINT('CREA TABLA TEMPORAL #VentaPerdida_Indicadores'

IF OBJECT_ID('TEMPDB.DBO.#VentaPerdida_Indicadores",
CREATE TABLE #VentaPerdida_Indicadores
CoD_PDV varchar(250
ID_PDV_ACT int,
PRONOSTICO float,
VENTA_PERDIDA FLOAT,
Valerizado_Venta_Perdida FLOAT,
Valorizado_Pronostico FLOAT,
Fecha date

e

DROP TABLE #VentaPerdida_Indicadores;

Figura 55. Creacién de tabla temporal venta perdida indicadores
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PRINT( INSERTANDO RTABLA_FINAL )
INSERT INTO #TABLA_FINAL
SELECT
FECHAS,
COD_PDV,
CODIGO_PRODUCTO,
DESCRIPCION_MATERIAL,
ID_PDV_ACT,
PREDICCION,
STOCK,
PROMEDIO,
ISNULL
CASE
WHEN (PREDICCION - @
THEN 'Venta Cero’
WHEN (PREDICCION < PROMEDIO)
THEN 'Venta Lenta’
WHEN (STOCK < @)
THEN ‘Stock Negativo®

D STOCK > @)

WHEN (promedio > @ and (STOCK PROMEDIO) <~ 5
THEN ‘Posible Quiebre de Stock’
WHEN (promedio > @ and (STOCK / PROMEDIO) >= 15)

THEN 'Sobrestock’
WHEN (STOCK = @)
THEN ‘Quiebre de Stock’
END,

AS [CRITERIO],
ISNULL
CASE
WHEN (PREDICCION = @ AND STOCK > 8)
THEN 11
WHEN (PREDICCION < PROMEDIO)
THEN 2
WHEN (STOCK < @)
THEN 4
WHEN (promedio > @ and (STOCK / PROMEDIO) <- 5)
THEN 6
WHEN (promedio > @ and (STOCK / PROMEDIO) »>= 15)
THEN 7
WHEN (STOCK - @)
THEN 5
END,

AS [VENTA_PERDIDA],
isnull(VALOR_UNITARIO,®) as VALOR_UNITARIO
FROM #TABLA_BASE
PRINT("
PRINT( "

Figura 56. Registro de a data para los criterios de la venta perdida

SELECT
CAST(FECHAS AS DATE),
C0D_POV,
CODIGO_PRODUCTO,
DESCRIPCION_MATERIAL
ID_POV_ACT,

PREDICCION,

STOCK,

PROMEDIO,

CRITERIO,

VENTA_PERDIDA AS [TAREA],
GETDATE(

WHEN CRITERIO - ‘Quiebre de Stock' AND CAST(PROMEDIO AS FLOAT) > CAST(PREDICCION AS FLOAT) THEN CAST(PROMEDIO AS FLOAT) - CAST(PREDICCION AS FLOAT
WHEN CRITERIO - 'Venta Cero’ AND CAST(PROMEDIO AS FLOAT) > CAST(PREDICCION AS FLOAT) THEN CAST(PROMEDIO AS FLOAT) - CAST(PREDICCION AS FLOAT)
WHEN CRITERIO - ‘Stock Negativo' AND CAST(PROMEDIO AS FLOAT) > CAST(PREDICCION AS FLOAT) THEN CAST(PROMEDIO AS FLOAT) - CAST(PREDICCION AS FLOAT)
WHEN CRITERIO - 'Venta Lenta' Al T(PROMEDIO AS FLOAT) ST(PREDICCION AS FLOAT) THEN CAST(PROMEDIO AS FLOAT) - CAST(PREDICCION AS FLOAT)
ELSE @
--WHEN (PREDICCION > @ AND STOCK > PROMEDIO AND PREDICCION < @.2*PROMEDIO) THEN CAST(PROMEDIO AS FLOAT)-CAST(PREDICCION AS FLOAT)
--WHEN CAST(PREDICCION AS FLOAT)-CAST(STOCK AS FLOAT) < @ THEN @
--ELSE CAST(PREDICCION AS FLOAT)-CAST(STOCK AS FLOAT)
END,

VALOR_UNITARIO
FROM #TABLA_FINAL

Figura 57. Segundo registro para los criterios de venta perdida
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PRINT( "INSERTANDD PROCESOS.VentaPerdida'
delete from PROCESOS.VentaPerdida where cast(FECHAS as date)=cast(getdate()as date
IMSERT INTO PROCESOS.VentaPerdida
FECHAS,

cop_Pov,

CODIGD_PRODUCTOD,

DESCRIPCION_PRODUCTO,

ID_PDV_ALCT,

PRONDSTICO,

STOCK,

PROMEDIO,

CRITERIO,

ACCIONES,

FEC_EJEC_PROC,

ESTADD,

VENTA_PERDIDA,

Valor Unitarieo,
Valorizado_Venta_Perdida,
Valorizado_Pronostico

SELECT

FECHAS ;

COD_POV,

CODIG0_PRODUCTO,

DESCRIPCION_PRODUCTO,

ID_PDV_ALT,

PRONOSTICO,

STOCK,

PROMEDIO,

CRITERIO,

ACCIONES,

FEC_EJEC_PROC,

ESTADD

VENTA_PERDIDA,

Valor_Unitario,
VENTA_PERDIDA*Valor_Unitario),
VALOR_UNITARIO=PRONOSTICO

FROM #TABLA_FIMNAL_VENTA_PERDIDA

SET @FILAS_IMSERTADAS = (SELECT @8aOWCOUNT);

PRINT({CONCAT (BFILAS_INSERTADAS, ' DATOS INSERTADOS®

Figura 58. Registro de los resultados en la tabla venta perdida
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IMSERT INTO procesos.VentsPerdidaTareas
FECHAS ,

CoD_pov,

CODIGO_PRODUCTO,
DESCRIPCION_PRODUCTO,
ID_PDV_ALCT,

PRONOSTICO,

STOCK,

PROMEDIO

CRITERID

ACCIONES

FEC_EJEC_PROC,

ESTADD,

VENTA_PERDIDA,
Valor_linitario,
Valorizado_Venta_Perdida
Valorizado_Pronostico

SELECT |

FECHAS,

COD_POV,

CODIGO_PRODUCTOD,

DESCRIPCION_PRODUCTO,

ID_PDV_ACT,

PRONDSTICO,

STOCK,

PROMEDIO

CRITERIO

ACCIONES

FEC_EJEC_PROC,

ESTADD,

VENTA_PERDIDA,

vValor_Unitarie,
VENTA_PERDIDA*Valor_Unitario
VALOR_UNITARIO=PRONOSTICO

FROM ETABLA_FIMNAL_VENTA_PERDIDA

where cast(FECHAS as date) = CAST(getdate() AS DATE
and criterio iz mot null
and criterio !=""

SET BFILAS_INSERTADAS SELECT S8R0WCOUNT);
PRINT{CONCAT (@FILAS_TNSERTADAS," DATOS INSERTADOS

Figura 59. Registro de los resultados en la tabla venta perdida Tareas

PRINT
insert into sVentaPerdidaTareas_top
select * from
select TdVPTr, FECHAS, COD_PDV, vpt . CODIGO_PROOUCTO, DESCRIPCION_PRODUCTO, ID_POV_ACT, PRONOSTICO, STOCK, PROMEDIO, CRITERTO, ACCIONES, FEC_EJEC_PROC, ESTADO, VENTA_PERDIDA, Valor_Unitario,Valorizado_Vents_Perdids,Valorizado_Pronostico
from procesos.VentaPerdideTareas vpt
¢ odigo_Producto, id_cat from [Procesos].(tb_Detalle Cod_SKU]) as delcat on vpt.CODIGO_PRODUCTO=delcat.Codigo_Producto
1d_cat,des_cat fros ([Catalogo).[tb_categoria]) as cat on delcat.id_Cat = cat.id Cat
t in (1079,1307) and Valorizado_Venta_Perdida > 8

ANDO $VentaPergidaTareas_top

where cat

union
select TGVPTr, FECHAS, COD_PDV, vpt.CODIGO_PRODUCTO, DESCRIPCION_PRODUCTO, I0_POV_ACT, PRONOSTICO, STOCK, PROMEDIO, CRITERIO, ACCIONES, FEC_EJEC_PROC, ESTADO, VENTA_PERDIDA, Valor_Unitario, Valorizado_Venta_Perdida,Velorizado_Pronostico
from procesos.VentaPerdidaTareas vpt
» select Codigo_Producto,id_cat from [Procesos).[td_Detalle_Cod_SKU]) as delcat on wvpt.CODIGO_PRODUCTO-delcat.Codigo_Producto
inner join (select id_cat,des_cat from [Catalogo).([tb_categoria)) as cat on delcat.id Cat « cat.id Cat
where cat.id_Cat 1102,1311,1322,1323) and Velorizado_Vents_Perdids > @
union &
select 1aVPTr,FECHAS, C0D_POV, vpt.CODIGO_PROOUCTO, DESCRIPCION_PRODUCTO, I0_POV_ACT, PRONOSTICO, STOCK, PROMEDIO, CRITERIO, ACCIONES, FEC_EJEC_PROC, ESTADO, VENTA_PERDIDA, Valor_Unitario, Valorizado_Venta_Perdida,Valorizado_Pronostico
from procesos.VentaPerdidaTareas vpt
i select Codigo_Producto,id_cat from [Procesos). [tb_Detalle_Cod_SKU]) as delcat on vpt.CODIGO_PRODUCTO-delcat Codigo_Producto
¢ s d_cat,des_cot from [Catalogo].[tb_categoria]) as cat on delcat.id Cat = cat.id_Cat
where cat.fg_Cat in (1121) eod Valorizado_Venta_Perdide > @

Figura 60. Registro de los resultados en la tabla venta perdida tareas top
En el siguiente cddigo se insertan la data en las tablas las cuales serdn consumidas en el

aplicativo movil.
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COD_POV,

ID_POV_ACT,

PRONOSTICO,
VENTA_PERDIDA,
Valorizado_Venta_Perdida,
Valorizado_Pronostico,
Venta_Perdida_Porcentaje,
Fecha

SELECT

CoD_PDV,

10_POV_ACT,

PRONDSTICO,
VENTA_PERDIDA,
Yalorizado_Vents_Perdida,
Valorizado_Pronostico,

Fecha

FROM #¥entaPerdida_Indicedores_final
SET @FILAS_INSERTADAS = (SELECT
PRINT(CONCAT (@FILAS_INSERTADAS,® DATDE

PRINT( *INSERTANDD procesos.VentaPerdida_Ind
IMSERT INTD procesos.VentaPerdida_Indicadores

case when Valorizado Venta_Perdida = @ then @
else (Valorizado_Venta_Perdida/Valorizado_Pronostico

INSERTADOS" ) )

cadores’

end,

Figura 61. Registro de los resultados en la tabla venta perdida indicadores

Al1l.Pruebas en la tabla de venta Perdida

Prueba de registro de datos en la tabla

FECHAS  COD_PDV CODIGO_PRODUCTO DESCRIPGION_PRODUCTO ID_POVACT PRONOSTICO STOCK PROMEDID CRITERIO  ACCIONES FEC_EJEC_PROC ESTADO VENTAPERDIDA Vakor Uniaio  Valorizado_Vents_Perdda  Volorizado_Proncstico
1 7] 020120 Poss 8301017 CrDento Triple Accion Tripack 75 24Un 16229 s 54 Sobrestock 7 20201120 170008570 1 0 ) 0%
2 1143038 20201120 POBS 8301134 Cep.Dent Dento Limpisleng Rect Med. 46Un 16220 1 0 142 VeniaLenta 2 20201120 170008570 1 0429 566 243672 568
3 114303 20201120 POES 8305035 LovavLig UC Navanja Sapolio 750mi 12Un 16220 0867 0 05 Sobrestock 7 2020.11:20170008570 1 0 483 ) 32161
4 TMIM0 20201120 PO 8320010 JabLiaAntbFres Eucal 4l 400mi 12Un 16229 133 T VeniaLenia 2 2020-11:20170008500 1 0381 626 238508 834458
5 114341 20201120 NULL 8305033 Lavay Manzana Msl Ce Sapolio 360 grsx2 6Un  NULL 1333 68 242 Venta Lenta 2 2011201700085 1 1006 415 45484 553105
6 1143082 220110 SR &30M Cera Liq Amar. Sapoiia 300ml 36Und 16194 3867 B 2857 0 2020-11:20170008570 1 0 487 ) 1785629
7 M43 2020120 118 5003126 Cereales Ange! Life Fibra 300 grs 186 16170 3 B 243 0 2020-11:20170008500 1 0 74433013 0 23
8 114344 2001120 T8 6701023 Mezc Blanca Flor Gal Chococh 300 gra 680l 16170 0867 19 oss7 VentaLenta 2 20201120 170008570 1 019 67 127 44689
COD_PDV_ID_PDV_ACT PRONOSTICO VENTA_PERDIDA Valorizado,_Venta_Perdida  Valorizado_Pronostico  Venta_Perdida_Porcentaje  Focha
1 [451 soame apaes0 70 3710852034 14141 COIBAIUBTITION  00SI6AE34EIINE06 20201120
2 0 16293 3600333 358426 1761, 20693949112 180326967888275  00G76724091863155 20201120
3w 16303 1976 51,668 288.823496404762 TIBOGTINAN  QOA4TIMOZBATES 20201120
4 5010 16197 sees9e7 2331 5 1 00051 202011.20
5 Pas 16273 ne3M G252 X 4 12 20201120
6 POOI 16247 1628002 103807 5204 560215 2201120
7 1633 140668 119618 494939701117409 0202078326199 00687223372456350  202011:20
g M 16178 messn 643 2308.30936335712 137086382205289  0.168383564160326 20201120
COD_PDV  CODIGO_PRODUCTO  DESCRIFCION_PRODUCTO ID_POVACT PRONOSTICO STOCK PROMEDIO CRITERIO ACCIONES  FEC_EJEC_PROC ESTADO VENTAPERDIDA Valor Uniaro  Valorizado_Venia_Perdida  Valorizado_Pronosiico
1 [s HOOG 5005025 Angel Life Fibra 22 gre 6B 21Cit 16181 1 Sobrestack 7 202011:20170008570 1 0 : [}
2 8 NULL 4508273 GalletaVictoria Soda ¥ Plain 8Pqt20Pck  NULL 633 0 5143 Posible Quisbre de Stock 6 202011-20 170008570 1 0 187857142857143 0 11.8969028571420
17 NUL 4302036 Fid Don Vitorio Ling Grosso Thg 1280l NULL 5667 0 5 Venta Lenia 2 2020.1:20170008570 1 031 385 121545 68455
4 6 20120 ;0 5003075 Cereal Angel Fresia Almohada 140 graxi2Bol 16293 2 u o8 Sobrestack 7 202011-20170008570 1 0 465666666666667 0 9313333333333
s 5 2001120 30 3101015 Aceite Veg. Primor Corazon 11812 Bat 16203 1667 124 1642 Venalena 2 2020-11-20 170008570 1 4762 s 38096 E
6 4 2201120 310 4508206 GallVict Marquesita Vaiilla 6Pat8Pck 16283 9333 e 7 Sobresiock 7 20201120 170008570 1 0 27 [} 2.03907
73 2020 30 6701022 Harina Blanca Flor Sin Prep. 1K 1280l 16203 12667 2% 1 Venta Lenia 2 202011-20 170008570 1 am 310 1083227 0407
¢ 2 2 3w 003132 Cereales Ange! Lfe Cero 300 gr 18C 16203 2 % 12 Sobrestock 7 2020.1:20170008570 1 0 77 [} 154
COD_PDV CODIGO_PRODUCTO  DESCRIPGION_PRODUCTO ID_PDVACT PRONOSTICO STOCK PROMEDIO CRITERIO  ACCIONES FEC_EJEC_PROC ESTADO VENTA_PERDIDA Valor_Unitario Valorizado_Venta_Perdida  Valorizado_Pronostico
K Y 8406104 Nue Detergente Opal Uita 2 6kg 7Bol | 16206 23n o esn VeniaLenta 2 20201120 170008570 1 1238 205 537 1708265
2 2 1 4302082 Fid Don Vitoio Spag. Tkg 1280l 16206 1033 500 15429 Venialemis 2 20201120 170008570 1 5006 4 2130128 1910
33 a2 8406108 Nue Detergente Opal Uita 5 84g 380l 16206 0667 noo1a VeniaLenta 2 20201120 170008570 1 0478 4 2004 20u8
4 £ 8400375 Det Bolwar Actve Care Fl. 26k 780l 16206 7 ns o 7sn VeniaLenta 2 20201120 170008570 1 o057 ns 1364119 22
5 5 32 8303032 DetSap Hebe kg 6lind 16296 23 6 2857 VeniaLeniz 2 20201120 170008570 1 0524 155 812 361615
) a2 4302043 Nu Fid Don Vitorio CabAng 250 grs . 16206 133 8 574 VeniaLenta 2 20201120 170008570 1 438 16 7009 21228
7 7 1 4336002 Fideo Tottus Canuio Chico 250gre2.. 16206 13667 97 18429 Venialemis 2 20201120 170008570 1 4762 1 4762 13867
s 38 2201120 32 8400445 Det Bolar Baby 750 gre 168Bcl 16296 23 1 274 VeniaLeniz 2 20201120 170008570 1 0381 14 43434 265062

Figura 62. Registro en las tablas de ventas

107




Al12. Elaboracion del Bot para la Carga de Datos

El Bot se conecta al instoreview

time.sleep(5)
driver. EHItLh _to.window({driver. ulnd:m _handles[-1])

driver.get(”

Figura 63. Entra a la pagina de instoreview

Se autentifica con las credenciales mediante comando en Python

wait = HPhDPiHEPMEindFiUEF

driver.

driver. +1nd Hlemunfiﬂw NAME, |

driver.find element{By.NAME, ,'3... _keys( Keys .RETURN)

Figura 64. Inicio de sesion en la pagina de instoreview
Selecciona fechas:

time.sleep(5)

today = date.today()
dias=today-timedelta(days=2)
dia=dias.day

d=str({dia)

print(

login_ dtfumpf LllLki}

Figura 65. Codigo de la seleccion de fecha

Realiza la descargar del Excel

time.sleep(5)
login_attempt = driver.find_element_by_xpath("/htm
login_attempt.click()

time.sleep(48)
time.sleep(28)

Figura 66. Codigo de la descarga del archivo

Para subir la informacion al médulo de carga el bot
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Se autentifica en la pagina web

wait = WebDriverWait(driver, 118)
driver .prueba

driver.find element(By.NAME, '
driver.find element(By.NAME, "L

" + Keys.RETURN)

Figura 67. Codigo con las credenciales para iniciar sesion

Carga el Excel y cierra la sesion

ep(5)

login pt = driver.find element by xpath(™/html

login_a pt.click()

time.sleep(16@)

login_a pt = driver.find_element_by_xpath(”/html

login_ pt.click()

Figura 68. Codigo para cerrar la sesion

Evidencia 3

A15. Arquitectura de la Solucion

ry
Proceso :

Predicciones

<> sat|

Meodulo de Ventas 1A Sell_Out

——

Resultado_Unidades_B2B

'

VentaPerdida

s S— Proceso:
</> @ Asignacion de Tareas

Modulo de Stock Th_Stock_Real

VentaPerdida_Indicadore

=1

-

VentaPerdidaTareas

109



Figura 69. Arquitectura solucion.

Al7. definir disefio de la app

Contaremos con 3 tipos de prototipos que nos indique el estado del autoservicio

«CABR

< Meiro Limatambo

87%

23.91% 0.86%

0.00% 0.00%

Gestionar Tareas

1

=
Metro Ingenieria - Uni

TAREAS

sCanm

= Metro Limatambg.

A% 125

Figura 71. Primer, segundo prototipo de tareas

El disefio para el indicador del estado de la salud punto de venta fue el numero 4 por ser el mas

amigable para el usuario.
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A18. Pruebas piloto del App

Luego de realizar la carga de ventas en el modulo de carga de ventas, se realiza la carga en el

modulo de carga de stock

Figura 72. Mddulo de cagar de stock
Luego a partir de la 1:00 pm corre el algoritmo para tener las predicciones al dia actual y a las
2:00 pm contaremos con los resultados en el aplicativo, en el aplicativo indican las tareas que

se tiene que realizar de una forma dinamica.

Vi Peste WIEE ) 4382wl
Bt WL been

S74TS/ 93 und
&/ 14201 /030 VIA P e, Bt
Tow 0NV Ot

' VIA PSSR DL BETIA S | oo
- 8 Tewer ’

]

i OR4 1008 Liewr) 00

ey e

Figura 73. Aplicativo movil
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo

INSTRUMENTO QUE MIDE EL STOCK DE SKU’'S EN LOS ANAQUELES

(Instrumento cuantitativo)

Estimados gestores de la organizacion:

El instrumento que se presenta a continuacion pretende medir el stock que debe tener los SKu’s
en los anaqueles para optimizar las ventas en los canales de autoservicios. Su aporte es valioso,

en el sentido de marcar una sola alternativa que desde su percepcion sea la correcta.

Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre Siempre

Q) ) 3) (4) (©)

items Valoracién

Nro.

PROCESAMIENTO DE TRANSACCIONES |12 |34 |5

1 ¢Llas drdenes de pedido se tramitan rapidamente al area
correspondiente para la reposicion de los Sku’s?

éSe realiza constantemente controles de stock en los
2 anaqueles para poder realizar una orden de pedido para la
reposicidn de los Sku’s?

éSe tiene una base de sku’s actualizada en las DTS de Excel?

4 ¢éLas consultas para los Sku’s deban ser mediante las DTS en
Excel?

5 ¢El tiempo de confirmacion para la solicitud de los sku’s que
se repondran en los anaqueles son rapidos?

6 ¢éLos tiempos de confirmacion de la solicitud para los Sku’s son
los mas 6ptimos?

INFORMACION ADMINISTRATIVA

éLas planificaciones para cubrir los skus’s en los canales
de autoservicios son los mas adecuados?

éLos planes de accion se realizan para poder cubrir los
anaqueles y mantener una venta 6ptima?
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¢éSus aportaciones de los informes realizados ayudan a

° efectuar planes o una accién en el menor plazo posible ¢

10 ¢Se Formulan nuevos planes para poder realizar una tactica
que pueda ayudar a mejorar las ventas?

11 ¢Se realizan informes diarios sobre la situacion actual de los
sku’s en los anaqueles para poder efectuar una accién?

12 ¢El almacén se encuentra informado sobre la situacion diaria
gue sucede en los anaqueles con relacién a los Sku’s?
éLos problemas relacionados a la venta lenta se generan

13 porque no se tiene informacidn en el momento oportuno para
la toma de decisiones?

14 ¢Las decisiones suelen ser oportunas para la venta diria de los
productos que se encuentran en los anaqueles?

15 ¢Un aplicativo moévil, mejoraria las acciones relacionadas a los
stocks de los sku’s generando una mejor distribucién?

16 ¢La toma de decisiones para la venta lenta se realizar de una
forma eficiente?
élas hojas de calculo de Excel ayudarian a las tomas de

17 decisiones a comparacion de la informacién en tiempo real
que se realizaria desde el aplicativo movil?

18 éLas hojas de calculo ayudan a la toma de decisiones para
minimizar la ruptura de stock?

19 éSe gestionan tareas para poder optimizar las ventas en el
momento oportuno?

20 ¢La efectividad de hacer pedidos mediante un aplicativo movil
seria mds optimo y mejoraria las ventas?

21
¢éLa cantidad de productos se gestionan eficientemente?

22 ¢El tamafio 6ptimo de pedido se realiza con un analisis previo
para garantizar que no se efectué un quiebre de stock?
éSe realiza una actualizacién del stock de forma inmediata

23 para poder cubrir la demanda de ventas y evitar una venta

perdida?
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24

¢éSe realiza un anadlisis o estrategia para determinar el stock y
pueda ayudar a respecto la venta perdida?
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Anexo 4: Instrumento cualitativo
Guia de entrevista
(Instrumento cualitativo)
Datos:
Cargo o0 puesto en que se desempefia:
Nombres y apellidos
Cadigo de la entrevista Entrevistadol (Entrev.1)
Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista
1 ¢como se realiza la solicitud para la reposicion de stock
en los anaqueles?

¢Por qué las consultas de las DTS de los Sell out suelen

5 _ ser lentas?
procesamiento de

3 transacciones ¢C6mo es el proceso de confirmacion de la solicitud?
¢como se realiza la reposicion de los productos en los

4 anaqueles en los canales de autoservicios?

Informacion
administrativa : — -

5 ¢Por qué las tacticas no ayudan a la venta perdida?

6 ¢Como impacta el tiempo de respuesta a la necesidad
de los Sku’s?

7 ¢Por qué no se cuenta con un aplicativo mavil para la

gestion de los Sku’s en los anaqueles?

apoyo a la decision _ _
8 ¢Por que no se cuenta con un aplicativo movil que
ayude a la toma de decisiones?
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¢por qué la informacion relevada por el personal a
cargo no se realiza en tiempo real para la toma de
decisiones?

10

11

12

Sistemas de gestion

¢Como se reponen los productos en los anaqueles de
los canales de autoservicios?

¢COmo es el proceso para poder medir la venta lenta de
un producto en los canales de autoservicios?

¢Por que se producen las roturas de stock en los
productos que se encuentran en los canales de
autoservicios?
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Anexo 5: Fichas de validacién de los instrumentos cuantitativos

W

Unive

rsidad

Norbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

Ficha de validez del cuestionario para medir el stock que debe tener los Sku’s en los anaqueles
optimizar las ventas en los canales de autoservicios

Nro.

items

Suficiencia

Importancia y

Claridad

Coherencia

Relevancia

congruencia del item

itern adecuado en
forma y fondo

Relacion del item con
el indicador, sub
cate:

Sub categoria 1: Procesamiento de transacciones

1

2

3

a

Pie.

2

3

4 [ Pje.

ria

3

categoria

Importancia y solidez

del item

Observaciones
Si el item no cumple con los criterios
indicar las observaciones

4| Ple.

1

2

3

4| Pie.

Indicado

r 1: realiza documentos de transacciones

1.

élas ordenes de pedido se tramitan
rapidamente al area
correspondiente para la reposicidn
de los Sku's?

éSe realiza constantemente
contrales de stock en los anaqueles
para poder realizar una orden de
pedido para la reposicién de los
Sku’'s?

Indicado

r 2: Consultas sobre la base de datos

3

éSe tiene una base de sku's
actualizada en las DTS de Excel?

Es necesario incrementar los [tems.

~

¢Las consultas para los Sku’s deban
ser mediante las DTS en Excel?

No existe relacion entre el item, sub categoria e indicador,

Es suficiente el nimero de items, son congruentes con las

Indicado

r 3: Documentos de informacian

El item no es suficiente para medir la sub categoria o indicador,

La redaccion del item no s clama/redundante.

El item requiers modificaciones en base al marco conceptual

Es necesaria la modificacién del item

Mo existe coherencia entre la categoria, sub categoria, indicador e

El item es clam, tiene semantica y es adecuado

Existe escasa relacion entre la categoria, sub cat

Existe reqular relacién entre la categora, sub categoria, indicador

Existe relacién alta y exigida entre |a cateqoria, sub eateqoria,

|

La eliminacion del item no afecta al indicador, subcategoria y

ub!

El item no mide de manera relevante el indicador,

E| ftem requiere ain modificaciones para ser relevante

nte y debe ser incluido en el instrumento.

El item &3 relev

Ll

¢El tiempo de confirmacidn para la
solicitud de los sku's que se
repondran en los anaqueles son
rapidos?

@

¢Los tiempos de confirmacion de la
solicitud para los Sku’s son los mas
dptimos?

Sub cat;

egoria 2: Informacién administrativa

Indicador 4: Informes al nivel estratégico

T

¢éLas planificaciones para cubrir los
skus's en los canales de
autoservicios  son los més
adecuados?

éLos planes de accién se realizan
para poder cubrir los anaqueles y
mantener una venta optima?

Indicador 5: Informes sobre situaciones tacticas

a.

éSus aportaciones de los informes
realizados ayudan a efectuar planes
o una accién en el menor plazo
posible ¢

éSe Formulan nuevos planes para
poder realizar una tactica que
pueda ayudar a mejorar las ventas?

Indicador &: Informes sobre el nivel operative de la
empresa

11

¢Se realizan informes diarios sobre
la situacion actual de los sku’s en los
anaqueles para poder efectuar una
accion?
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| éEl almacén se  encuentra

informado sobre la situacion diaria
que sucede en los anaqueles con
relacion a los Sku’s?

Sub categoria 3: apoyo a la decision

Indicador 7: Resolucion de problemas

13

¢élos problemas relacionados a la
venta lenta se generan porque no
se tiene informacién en el
momento oportuno para la toma de
decisiones?

| élas  decisiones  suelen  ser

oportunas para la venta diria de los
productos que se encuentran en los
anaqueles?

Indicador 8. Posibilidades de los sistemas de apoyo a

la decisi

on

15,

¢Un aplicativo movil, mejoraria las
acciones relacionadas a los stocks
de los sku’s generando una mejor
distribucién?

éla toma de decisiones para la
venta lenta se realizar de una forma
eficiente?

Indicader 9: hoja de clculo como un sistema de ayuda

17,

élas hojas de cédlculo de Excel
ayudarian a las tomas de decisiones
a comparacion de la informacion en
tiempo real que se realizaria desde
el aplicativo mévil?

18

élas hojas de cdlculo ayudan a la
toma de decisiones para minimizar
la ruptura de stock?

Sub cat

egoria 4: Sistemas de gestion

Indicador 10: El punto de pedido

19

¢Se gestionan tareas para poder
optimizar las ventas en el momento
oportuno?

20|

éla efectividad de hacer pedidos
mediante un aplicativo mévil serfa
mas optimo y mejoraria las ventas?

Indicador 11: EI modelo y el tamario aptimo de pedido

21

éila cantidad de productos se
gestionan eficientemente?

22

¢El tamafio dptimo de pedido se
realiza con un andlisis previo para
garantizar que no se efectué un
quiebre de stock?

Indicador 12: Sistemas de reaprovisionamiento

23]

éSe realiza una actualizacion del
stock de forma inmediata para
poder cubrir la demanda de ventas
y evitar una venta perdida?

24

¢Se realiza un analisis o estrategia
para determinar el stock y pueda

ayudar a respecto la venta perdida?
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Validado por:

Apellidos Nolazco Labajos
Nombres Fernando Alexis
Profesion Docente
Especialidad Educacién
Afios de experiencia 18 afios

Cargo que desempefia actualmente

Catedratico de Metodologia en

investigacion

DNI: 40086182

Fecha

Noviembre

Sello y firma:
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Anexo 6: Fichas de validacion de la propuesta

w ANEX0..eeeeiennnd Ficha de validez de la propuesta

Universidad

MNorbert Wiener

Titulo de la investizacién: Propuesta de un aplicative movil para optimizar las ventas en los autozervicios, Lima 2020

Nombre de la propueszta: Implementacién de un aplicative mévil para optimizar laz ventas en los auteservicios, Lima 2020

To, Walter Amador Chavez Alvarado. .. identificado con DNI Mo 09731774 Especialista en Ingenieria de Sistemas,
Actualments labors en Universidad Norbert Wiener Ubicado en Av Petit Thouars Cdra 20 Procedo a revisar Iz comespondancia entre la categoria, sub categoria e
item bajo los cniterios:

Pertinencia: La propuesta 25 coherente entre el problema v la solucion.

Relevancia: Lo planteade en la propuesta aporta a los objetiv
Construccion gramatical: se enttende sin dificultad alguna los epunciados de la propuesta.

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

) Pertinencia Eelevancia Construccion
N.* | INDICADORES DE EVALTACION gramatical Ohbszervaciones Sugerenciaz
ST NO ST NO ST NO
1 La propuesta se fundamenta en las ciencias - - -
administrativas/ Ingenteria. i
, | La propuesta esta confextualizada a la realidad en . -
" | estudio.
3 | La propuesta se sustenta en un diagnéstico previo. { L
n Se justifica Ia propuesta como base importante de la % - -
investigacién holistica- mixta -provectiva i
- | La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y . . .
2 - X X X
posibles de alcanzar.
6 La propuesta guarda relacion con el diagnéstico v % v <
responde a la problematica i
7 La propuesta presenta estrategias, tacticas v KPI - - -
explicitos y transversales a los objetivos i
8 Dentro del plan de intervencion existe un cronograma e -
detallado v responsables de las diversas actividades
9 | La propuesta es factible y tiene viabilidad { L
10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito { L
Y después de la revision opino que:

1. Aprobar la propuesta

Es todo cuanto informo;
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Anexo 7: Base de datos (instrumento cuantitativo)

2PPRRRREEBR2ZRB 2 2 4 1 B 2 1L 11 B B 1 BB

24 4R2R2RLBBRB B3 B 4 3 P B LR P2 4B 21101

2pdlR2RBR2ZNL 2 B 4 2 B 2 1 2 3 4 1 2 2 2

2ppRBRRBRBIN 2 B p 1 41 2 21T PH R 212

2pdpR2lIRPEEIR2Z 1 B 4 2 4 B8 L2111 4R 1 BB

2oOPRBRREBLINARZ R 2 b R p B R 21 B L2 212

24 4R2RRLBR2R2 2 2 4 2 4 3 1L B 1 B R 3 1 2

24 4832RBLRBRL 2 B 4 2 4 2 1 L1 3B R P2 A

SA4ARBRRLINIRNRZ B 2 b B 4 B R2 2 B3 4 B3 2 2 83

Nro.plp2p3p4pSp6p7p8p9pl0pllpl2pl3pliplsSplepl7pl8plip20p21p22p23p24

1

2

3

4

5
6

v

8
9

10 2PPRRRRAIBRB B B p 1 4 B3 1 B3 1 H B 221

11 24pBRBRE2BR2R2L 2 2 4 2 /5 2 3 1 1L 4 1 B8 2 2

12 1/5p/hRBRRAINIRBRZ 2 2 41 4 1 1 1 2 4831 31

13 15PRBREBRBRBRE B 2 p 2 4 2 2 2 2 5 1 R 2 1

14 344BR2BLILEZ B 1 p 1 4 B8 2 2 1 4 83 2 1 2

15 154BBRBLRBR2L B 3 p B p 1 2 2 2 41 1 2 2

16 15PRBRRRBR2REZ B 3 p 2 p 1 2 21 4 2 1 3 2

17 24 ARRR22BRBRE 2 2 4 3 4 2 2 2 1 5 1 R 1 2

18 244B3BBLR2RRB B 3 p 1 p 1 1 2 BB B R 2 2

19 14pBRBREBAIRREZ B 3 p 1 4 1 1 2 2 42 1 2 2

20 LopPpRBRRALALBRB B 2 4 B3 4 1 2 2 2 p 3B B 11

21 2B pPpRLLLARBR B B 4 2 B B R 1 RPB BB B

22 2AARRR2ILIRZB B B3 4 2 4 2 2 1 1 41 2 21

23 2POPRRRLBRBRB B3 B 4 2 4 2 1 2 L1 5 2 L1 1 2

24 24 ARBRR2LIBREZ B 2 4 383 4 B3 2 2 R 41 2 21
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25 2ApPRBLIRBRBRB B 3 4 83 4 1 1 2 25 2R 2 2

26 2PhpPpRBLIRBREZ B 3 4 1 p 21 11 431 1 2

20 B3p4ApLIRZAILE 2 3 41 41 1 1 2B 1R 3141

28 APRBRRPBRBRBRRBB B3 B3 4 B3 4 2 1 1 2 p 22 11

29 24AARBRR2LIR2RB 1 3 p 2 4 21 1 B8 4 311 2

30 PPPRRRALBRBRB B 1 4 2 4 2 2 1 1 p 2 2 1 2

31 1443111l R2RBE 2 1 41 4 21 11 4832 21

32 2APRBRRBLBRB 2 2 4 2 4 2 1 2 1 p5 3 2 11

33 LPPRLALBRRBR 2 2 4 2 b R 21 2 @4 2 2 13

34 2PhARBLLRRBRRB B B 4 2 4 1 1 2 B8 p 2 1113

B 1UPdpRREREZREZBREBE B 3 4 83 4 1 1 1 85 3 2 11

36 144d4pRRRZRBLE B 3 p B 4 2 1 2 1 4 1 Q1 3 2

37 1PUARBRR2BRBREZ B 3 4 83 4 1 1 1 25 211 2 2

38 14pPpRBRREZBRZBBE B 3 4 2 4 2 1 1 835 1 11 3 2

39 PUUARBRLR2ZBLREZEB B 3 p 2 4 2 2 2 R 4 1 2 2 1

Cuadro 12. Consolidacion de la data
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Anexo 8: Transcripcion de las entrevistas o informe del andlisis documental

Datos:

Guia de entrevista N° 1

(Instrumento cualitativo)

Cargo o puesto en que se desempeiia: Jefe de Inteligencia Comercial

Nombres y apellidos

Pedro Layza Gallegos

Cddigo de la entrevista

Entrevistadol (Entrev.1)

Fecha

01-11-2020

Lugar de la entrevista

Teams

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista

1 ¢como se realiza la solicitud para la reposicion de stock
en los anaqueles?
¢Por qué las consultas de las DTS de los Sell out suelen

2 procesamiento de | ser lentas?

3 transacciones ¢Como es el proceso de confirmacion de la solicitud?
¢como se realiza la reposicion de los productos en los

4 anaqueles en los canales de autoservicios?

Informacion

5 administrativa ¢Por qué las tacticas no ayudan a la venta perdida?

6 ¢Cémo impacta el tiempo de respuesta a la necesidad
de los Sku’s?

7 ¢Por qué no se cuenta con un aplicativo mavil para la
gestion de los Sku’s en los anaqueles?

8 ¢Por qué no se cuenta con un aplicativo movil que

apoyo a la decision | ayude a la toma de decisiones?

9 ¢por qué la informacion relevada por el personal a
cargo no se realiza en tiempo real para la toma de
decisiones?

10 ¢Como se reponen los productos en los anaqueles de
los canales de autoservicios?

11 ¢Como es el proceso para poder medir la venta lenta de

. .. | un producto en los canales de autoservicios?
Sistemas de gestion — -
12 ¢Por qué se producen las roturas de stock en los

productos que se encuentran en los canales de
autoservicios?
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Matriz de respuestas

Nro. | Preguntas Respuestas

1 ¢como serealizala | Para poder reponer los anaqueles se debe realizar
solicitud para la un Excel solicitando todos los productos
Qipﬁféi'ﬁ;qﬂeeuitffk necesarios a reponer que no estén en el almacén de

' la tienda, luego se envia por correo y se espera la
conformidad para saber que ya se va a realizar el
pedido

2 ¢Por qué las consultas | La dts es un Excel que tiene una conexion a la base
de las DTS de los Sell | de datos, pero como la tabla de sell out tiene una
out suelen ser lentas? | o0 cantidad de registros la consulta que se realiza

demora

3 ¢Como es el proceso | Se elabora un Excel donde estan los productos de
de confirmacion de la | |5 tienda, la marca y entre otros detalles, se valida
solicitud? que este bien los cédigos, para luego ser enviado

al almacén para que se elaboré el pedido y se
confirma que el pedido esta en proceso.

4 ¢comoserealizala | Hay que ver si el anaquel necesita ser llenado y
reposicion de los luego de eso se pasa a Ver si se tiene en almacén si
productos en los no se solicitan los productos faltantes para
anaqueles en los P
canales de reponerlos al dia siguiente
autoservicios?

5 ¢Por qué las tacticas | No se puede definir o tener una exactitud del
noayudanalaventa | consumo del producto, es decir no sabes cuando
perdida? vamos a tener mas ventas entonces no podemos

tener siempre ese producto en el anaquel

6 ¢Como impacta el El Excel adjuntado al correo dependen de que una

tiempo de respuesta a
la necesidad de los
Sku’s?

persona lo verifique y pueda enviar esa peticion al
almacén ese proceso puede demorar y no se podria
abastecer el anaquel con los productos completos
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7 ¢Por qué no se cuenta | Se cuenta con una aplicativo para los relevos de
con un aplicativo | jnformacién por ejemplo ver si los productos estan
movil para la gestion | piany nyestos en los anagqueles o la presencia del
de los Sku’s en los , .
anaqueles? producto, pero aln no se cuenta con un modulo

que pueda realizar todo el proceso relacionado al
stock en tiempo real

8 ¢Porqueé nosecuenta | Aun no sea podido realizar un estudio y
con un aplicativo recopilacion de informacion para que se pueda
movil que ayude ala | oi7ar yn requerimiento a desarrollo y nos apoye
toma de decisiones?

con ese modulo

9 ¢por que la Porque para poder tomar las decisiones adecuadas
informacion relevada | en tiempo real se necesitarfa un aplicativo el cual
por el personal a no tenemos y por eso la informacién demora en
cargo no se realiza en ..
tiempo real para la llegar para una adecuada toma de decisiones
toma de decisiones?

10 ¢Como se reponen los | Se verifica que el producto este agotando en el
productos en los anaquel, y luego se ve si se tiene el producto en el
2232;‘;'31‘19 los almacén de la tienda y si no lo tiene se solicita el
aUtoservicios? producto el cual seria para otro dia

11 ¢Como es el proceso | se descarga un Excel con las ventas del dia y se
para poder medir la | realiza un analisis de las ventas que se deben tener,
venta lenta de un luego se calcula restando el promedio de las ventas
producto en los re - .
canales de menos el gnalms de las ventas de deberian tener
autoservicios? para ese dia

12 ¢Por qué se producen | Suele suceder cuando se tiene demasiada demanda

las roturas de stock
en los productos que
se encuentran en los
canales de
autoservicios?

de un producto en los autoservicios y no se tiene el
producto en stock para poder seguir reponiendo y
es que no se sabe en qué momento se va a tener
una mayor venta como para tener la cantidad
adecuada.
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Datos:

Guia de entrevista N° 2

(Instrumento cualitativo)

Cargo o puesto en gue se desempefia:

Analista del area de inteligencia comercial

Nombres y apellidos

Sebastidn Lopez

Cddigo de la entrevista

Entrevistado2 (Entrev.2)

Fecha

01-11-2020

Lugar de la entrevista

Teams

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista

1 ¢como se realiza la solicitud para la reposicion de stock
en los anaqueles?
¢Por qué las consultas de las DTS de los Sell out suelen

2 procesamiento de | ser lentas?

3 transacciones ¢Como es el proceso de confirmacion de la solicitud?
¢como se realiza la reposicion de los productos en los

4 anaqueles en los canales de autoservicios?

Informacion

5 administrativa ¢Por gué las tacticas no ayudan a la venta perdida?

6 ¢Cémo impacta el tiempo de respuesta a la necesidad
de los Sku’s?

7 ¢Por qué no se cuenta con un aplicativo movil para la
gestion de los Sku’s en los anaqueles?

8 ¢Por qué no se cuenta con un aplicativo mévil que

apoyo a la decision | ayude a la toma de decisiones?

9 ¢por qué la informacion relevada por el personal a
cargo no se realiza en tiempo real para la toma de
decisiones?

10 ¢Como se reponen los productos en los anaqueles de
los canales de autoservicios?

11 ¢Como es el proceso para poder medir la venta lenta de

. . .. | un producto en los canales de autoservicios?
Sistemas de gestion — ;
12 ¢Por qué se producen las roturas de stock en los

productos que se encuentran en los canales de
autoservicios?
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Matriz de respuestas

Nro. | Preguntas Respuestas
1 ¢comoserealizala | Para la reposicion del stock se debe hacer un
solicitud para la formato en Excel solicitando los productos que

reposicion de stock

en los anaqueles? no se encuentran en los autoservicios, para poder

abastecer los anaqueles.

2 ¢Por qué las consultas | Los que sucede es que las dts realizan consultas
de las DTS de los Sell | dijrectamente a una tabla en la base de datos y est4
out suelen ser lentas? | 1[4 es la de sell out, al tener muchos registros la
consulta se vuelve lenta ya que se consultas de
varias fechas

3 ¢Como es el proceso | Cuando ya se mandd el correo con lo que se
de confirmacion de la | necesita, en este caso lo validan para que todo
solicitud? esté bien y pueda pasar al almacén con el visto
bueno de la persona encargada

4 ¢comoserealizala | Vemos que el anaquel se encuentra desabastecido
reposicion de los y en ese momento vamos al almacén y sacamos
productos en los los productos que se necesitan para poder llenar
anaqueles en los
canales de ese anaquel
autoservicios?

5 ¢Por qué las tacticas | Hay productos en el cual se terminan por la
noayudanalaventa | demanday cuando el cliente quiere adquirirlos no
perdida? se encuentran en ese caso no se tiene una tactica

poder contrarrestar eso.

6 ¢COmo impacta el El impacto es negativo ya que al no tener

tiempo de respuestaa | productos no se pueden dar abasto rapidamente,
!S""kz‘?gfs'dad delos | e tiene que solicitar de nuevo y para eso hay que

' mandar correo con la lista de productos que nos
falta, pero ya seria para otro dia.
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7 (',POY QUé no se cuenta
conunaplicativo | porque ain no se ha visto la forma de poder
g"eolvo'sl giza,lae?]efg'son automatizar este proceso y por eso imagino que
anaqueles? aun no deben tener un aplicativo que nos ayude
con todo el problema.
8 ¢Por queé no se cuenta | porque seguramente hacer que un aplicativo
con un aplicativo realice todas estas tareas serian algo complicado
movil que ayude ala | o i, 45 nor eso aun no lo han realizado y
toma de decisiones? -
elaborado, también porque para que pueda ayudar
a la toma de decisiones tendria que ser en tiempo
real
9 ¢por que la Porque no se cuenta con un aplicativo que pueda
informacion relevada | reglizar dicha gestion de hacerlo en tiempo real,
por el personal a la informacion tiene que ser trasladada y
cargo no se realiza en .
tiempo real para la manipulada de forma manual y eso hace que
toma de decisiones? | genere demora
10 | ¢Como se reponen los | Se ven que un anaquel no cuente con los
productos en los productos y se ve en el almacén de la tienda, si no
223;2?359 de los en encuentra en stock, se realiza un pedido para
AUOSEIVicios? gue nos puedan dar abasto
11 ¢Como es el proceso | Primero se debe descargar la data de las ventas,
para poder medirla | Juego se realiza una resta el promedio de las
anctja ":”tandf un ventas y lo que se debid vender para poder saber
Eaﬁafezzs o porque un producto no sale muy rapido.
autoservicios?
12 ¢Por qué se producen | El stock es impreciso como se comento no se

las roturas de stock
en los productos que
se encuentran en los
canales de
autoservicios?

sabe en qué momento debemos tener el stock
adecuado y por eso a veces se cubren las
demandas o en otras ocasiones no, y se tiene que
realizar el pedido.
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Datos:

Guia de entrevista N° 3

(Instrumento cualitativo)

Cargo o puesto en gue se desempefia:

Controller del area de inteligencia comercial

Nombres y apellidos

Miguel Saavedra

Cddigo de la entrevista

Entrevistado3 (Entrev.3)

Fecha

01-11-2020

Lugar de la entrevista

Teams

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista

1 ¢como se realiza la solicitud para la reposicion de stock
en los anaqueles?
¢Por qué las consultas de las DTS de los Sell out suelen

2 procesamiento de | ser lentas?

3 transacciones ¢Como es el proceso de confirmacion de la solicitud?
¢como se realiza la reposicion de los productos en los

4 anaqueles en los canales de autoservicios?

Informacion

5 administrativa ¢Por gué las tacticas no ayudan a la venta perdida?

6 ¢Cémo impacta el tiempo de respuesta a la necesidad
de los Sku’s?

7 ¢Por qué no se cuenta con un aplicativo movil para la
gestion de los Sku’s en los anaqueles?

8 ¢Por qué no se cuenta con un aplicativo mévil que

apoyo a la decision | ayude a la toma de decisiones?

9 ¢por qué la informacion relevada por el personal a
cargo no se realiza en tiempo real para la toma de
decisiones?

10 ¢Como se reponen los productos en los anaqueles de
los canales de autoservicios?

11 ¢Como es el proceso para poder medir la venta lenta de

. .. | un producto en los canales de autoservicios?
Sistemas de gestion — ;
12 ¢Por qué se producen las roturas de stock en los

productos que se encuentran en los canales de
autoservicios?
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Matriz de respuestas

Nro. | Preguntas Respuestas

1 ¢como se realiza la
solicitud para la Para realizar la solicitud se tiene que ver el stock
reposicion de stock | 10 v ng se tiene en el anaquel y tampoco en el
en los anaqueles? . .

almacén de la tienda, luego de eso se manda un
correo indicando todos los productos que nos
faltan para poder realizar el abastecimiento y se
espera la conformidad para saber que ese pedido
ya paso a que lo despachen

2 ¢Por qué las consultas | Creo que la consulta debe ser lenta por que se
de las DTS de los Sell | maneja mucha informacion para la consulta y por
out suelen ser lentas? | ooy o tiempo de espera suele tardar para ver las

ventas del dia

3 ¢Como es el proceso | Cuando se manda el correo con lo que se necesitan
de confirmacion de la | nara los anaqueles se espera que otra persona lo
solicitud? verifique y dé el visto bueno confirmando que esta

bien lo solicitado

4 ¢comoserealizala | Se ve cuales son los productos que nos falta en los
reposicion de los anaqueles para poder ver si se tienen en almacén
g;‘;gﬂgtlgz 22 :82 para reponerlos, en caso no los tengan se tiene que
canales de volver a solicitar la reposicion y eso hace que no
autoservicios? tengamos el anaquel lleno en ese momento y nos

falten productos.

5 ¢Por qué las tacticas | Lo que sucede es que no siempre se va tener todos
noayudanalaventa | |os productos en el almacén de la tienda y es por
perdida? eso que algunos no se pueden reponer y ya no se

lleva a vender ese producto

6 ¢Como impacta el Son lentos porque cuando no se tiene los productos

tiempo de respuesta a

en el almacén tenemos que volver a solicitar méas
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la necesidad de los
Sku’s?

y es0 se tiene que hacer una solicitud nuevamente
y que puedan traer los productos

¢Por qué no se cuenta
con un aplicativo
movil para la gestion
de los Sku’s en los
anaqueles?

Lo que sucede es que no se ha hecho un estudio
para poder automatizar la recoleccion de
informacién y por eso no pueden hacer un
aplicativo por el momento ya que si fuera de esa
forma ya no se tendria que esperar mucho tiempo
y seria mas rapida la gestion, peor por ahora es
manual y lenta.

¢Por qué no se cuenta
con un aplicativo
movil que ayude a la
toma de decisiones?

Por lo mismo que no se cuenta con un aplicativo
para poder contar con los productos en los
anaqueles tampoco se tiene para que pueda ayudar
a las tomas de decisiones por qué no se tiene los
resultados en tiempo real, y hay que esperar al final
del dia para poder contar con todos los resultados
y poder tomar una decision

¢por qué la
informacion relevada
por el personal a
cargo no se realiza en
tiempo real para la
toma de decisiones?

Porque se tiene que realizar una serie de pasos para
poder contar con la informacién y no se tiene un
aplicativo que vaya relevando esa informacién en
tiempo real lo cual sera lo mejor y mas rapido.

10

¢Como se reponen los
productos en los
anaqueles de los
canales de
autoservicios?

se pasa una revision a los anaqueles para ver si
estan vacios o llenos, luego de eso se anota los
productos que faltan para ir a ver si se tiene en el
almacén de la tienda, si se cuenta con el entonces
se repone el anaquel si no se solicita méas de ese
producto

11

¢Cbémo es el proceso
para poder medir la
venta lenta de un
producto en los
canales de
autoservicios?

Se descarga la informacion de las ventas del diay
se ve cuantas se han realizado después se realiza
una resta del promedio de las ventas y lo que
debimos tener en ese dia en ventas para poder ver
porque el producto se esta vendiendo lento

12

¢Por qué se producen
las roturas de stock
en los productos que
se encuentran en los

Porque no se puede saber en qué momento vamos
a tener una mayor cantidad de ventas y por eso no
siempre se tiene el producto en el almacén de la
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canales de tienda y hay g solicitar nuevamente ese producto y
autoservicios? generar el pedldo
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Anexo 10: Informe del Asesor

Fechas:
Para las Tesis de Titulo Profesional

Plan de Tesis con fecha 18 de septiembre del 2020
Tesis con fecha 18 de diciembre del 2020

Para las Tesis de Bachiller

Plan de Tesis con fecha 16 de octubre del 2020
Tesis con fecha 5 de diciembre del 2020
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/A CONFORMIDAD DEL PROYECTO
Universidad

Norbert Wiener POR EL ASESOR

Lima, 1 de septiembre del 2020.

Dr. José Luis Herrera Salazar
EAP Ingenierias

Universidad Privada Norbert Wiener
Presente -

De mi mayor consideracion:

Es grato saludarlo e informarle que luego de revisar el Proyecto: “Propuesta de un
aplicativo movil para optimizar las ventas en los autoservicios, lima 20207,
presentado por el bachiller Deza Piscoya Diego Orlando.

Manifiesto mi conformidad ya que cumple con todos los requisitos académicos
solicitados por la Universidad Privada MNorbert Wiener, el mismo que cumple con la
originalidad establecida en el articulo 12.3 del Reglamento del Registro Macional de
Trabajo de Investigacion para optar Grados Académicos y Titulos Profesionales -
REMNATI.

Asimismo, el proyecto de Tesis sera desarrollado v ejecutado en el plazo de 135 dias
para la cbtencion del Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas e Informatica.

Del mismo modo, manifiesto a Ud. mi aceptacion de paricipar como asesor de la
referida Tesis.

Atentamente,

s

1

Mg. Walter Amador Chavez Alvarado
DNI: 09731774
ORCID: 0000-0001-8614-482X

UPMW-GRA-FOR-012 v
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Universidad INFORME DEL ASESOR

MNorbert Wiener

Lima, 10 de diciembre del 2020.

Dr. José Luis Herrera Salazar
EAP Ingenierias

Universidad Privada Norbert Wiener
Presente -

De mi especial consideracion:

Es grato expresarle un cordial saludo y como ASESOR de la Tesis titulada “Propuesta
de un aplicative mavil para optimizar las ventas en los autoservicios, lima 20207,
desarrollada por el egresado Deza Piscoya Diego Orlando, para la obtencidn del Titulo
Profesional de Ingeniero de Sistemas e Informatica ha sido concluida
satisfactoniamente.

Al respecio informo gue se lograron los siguientes objetivos:

- Disefiar el Plan de Investigacion

- Disefiar los instrumentos

- Recopilar los datos

- Redaccion de resultados/propuesta
- Redaccion del informe final

Atentamente,

&

Mg. Walter Amador Chavez Alvarado
ASESOR
DNI: 09731774
ORCID: 0000-0001-8614-482X

UPHNW-GRA-FOR-014 Vi
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