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RESUMEN

El objetivo principal del presente trabajo investigativo fue implementar herramientas
estadisticas y de gestion de calidad para optimizar el proceso de ventas en la empresa Bango,
debido a la inestabilidad en el comportamiento de las ventas, la falta de instrumentos
tecnoldgicos para la prediccion de la demanda y la ausencia de un sistema de control de calidad
estandarizado que garantice la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente. La metodologia
aplicada combin6 un enfoque cuantitativo, mediante el andlisis estadistico de datos histdricos
de ventas correspondientes al periodo 2021-2024 utilizando modelos predictivos como
ARIMA, Holt-Winters y Regresion, con un enfoque cualitativo orientado al analisis interno del
proceso comercial. El estudio se desarrollo en tres fases: diagndstico del proceso de ventas,
evaluacion y seleccion del modelo de prediccion mas adecuado, y aplicacion del ciclo PHVA
como herramienta de gestion de calidad. Los resultados evidenciaron diferencias significativas
en el comportamiento de las ventas, justificando el uso de modelos robustos de pronéstico,
donde el modelo ARIMA present6d el mejor desempefio predictivo con menores errores de
estimacion, mientras que el analisis de regresion mostrdé una relacion significativa entre la
disponibilidad del producto y el volumen de ventas. La aplicacién de la metodologia PHVA
permiti6é identificar deficiencias en la integracion de dareas, falta de estandarizacion de
procedimientos y debilidades en la gestion de inventarios, logrando mejorar el control del
proceso comercial. Se concluye que la integracion de modelos estadisticos y herramientas de
calidad contribuye a mejorar la planificacion, reducir pérdidas econdmicas y fortalecer la toma
de decisiones, constituyendo una propuesta aplicable a otras empresas del sector cérnico
interesadas en optimizar sus procesos de ventas.

Palabras clave: Pronostico de ventas, modelo ARIMA, proceso de ventas, control de calidad,

gestion de inventarios.
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ABSTRACT

The main objective of this research work was to implement statistical and quality management
tools to optimize the sales process at the company Bango, due to instability in sales behavior,
the lack of technological instruments for demand forecasting, and the absence of a
standardized quality control system that ensures operational efficiency and customer
satisfaction. The applied methodology combined a quantitative approach, through statistical
analysis of historical sales data for the period 2021-2024 using predictive models such as
ARIMA, Holt-Winters, and Regression, with a qualitative approach focused on internal
analysis of the commercial process. The study was developed in three phases: diagnosis of the
sales process, evaluation and selection of the most suitable forecasting model, and application
of the PDCA cycle as a quality management tool. The results showed significant differences
in sales behavior, justifying the use of robust forecasting models, where the ARIMA model
presented the best predictive performance with lower estimation errors, while regression
analysis revealed a significant relationship between product availability and sales volume. The
application of the PDCA methodology allowed the identification of deficiencies in area
integration, lack of standardized procedures, and weaknesses in inventory management,
leading to improved control of the commercial process. It is concluded that the integration of
statistical models and quality tools contributes to better planning, reduction of economic
losses, and strengthening of decision-making, constituting a proposal applicable to other
companies in the meat sector interested in optimizing their sales processes.

Keywords: Sales forecasting, ARIMA model, sales process, quality control, inventory

management
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CAPITULO I

PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

En un entorno empresarial cada vez mas competitivo, la empresa de alimentos Bango, dedicada
a la elaboracion y comercializacion de embutidos, enfrentan multiples desafios en su proceso
de ventas, lo cual impacta directamente en su planificacion de produccion de productos
carnicos, uno de los principales retos es garantizar la exactitud en las proyecciones de ventas
para optimizar la produccion, reducir el desperdicio, mejorar la atencion al cliente y aumentar
la rentabilidad. A esto se suma la necesidad de implementar un control de calidad efectivo en
todo el proceso de ventas no solo en el producto final, sino también en los procesos comercial

y marketing que inciden directamente en la percepcion del cliente y la misma lealtad.

Actualmente, la empresa no cuenta con un modelo predictivo y un sistema de gestion de calidad
en el proceso de ventas, lo que permite anticipar la demanda de productos con un alto grado de
exactitud, creando dificultades en la planificacion de la produccion, lo que resulta en la
sobreproduccion o el déficit de produccion del producto, generando pérdidas econdmicas y
reduciendo la satisfaccion de los clientes con respecto al producto final. Aunque la calidad de
los productos es el elemento fundamental para mantener la confianza y la lealtad del cliente, la
empresa no dispone de indicadores confiables o un modelo sistematico para evaluar y mejorar
continuamente este aspecto del proceso de ventas. Por lo tanto, busca solucionar la falta de un
sistema integrado para la prediccion de ventas y un control de calidad eficiente permitiendo a
la empresa predecir adecuadamente la demanda de sus productos y garantizar estandares de

calidad optimos.

La empresa enfrenta desafios en su proceso de ventas relacionados con la disposicion precisa
de la demanda y el mantenimiento de los altos estandares de alta calidad en sus productos y
servicios en el proceso de ventas. Estas problematicas conllevan a generar desafios que
impactan la satisfaccion del cliente, la eficiencia operativa, la rentabilidad, la falta de precision
en la planificacion y la incapacidad de anticipar y satisfacer la demanda del producto en el

mercado, transporte, exceso de almacenamiento entre otros. Dada la creciente competencia en



el mercado de embutidos y la necesidad de ofrecer productos de calidad de manera consistente,
es fundamental que la empresa Bango implemente modelos de prediccion que optimicen el
proceso de ventas y sistemas de control de calidad en el proceso de ventas que garanticen la

entrega de productos en dptimas condiciones.

En el mundo existe diversas empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de
productos céarnicos (embutidos), en el cual se ha desarrollado grandes niveles de consumo,
teniendo en cuenta que las empresas han tenido un crecimiento enorme en el area de la
fabricacién y comercializaciéon de sus productos segun las necesidades del mercado, que
atienden un acelerado proceso de transformacion de comercializacion global. Las pequenas y
medianas empresas de embutidos necesitan de un verdadero sistema de gestion de la calidad,
es decir trabajan de forma tradicional, no técnica, a diferencia de las grandes empresas de
carnicos cuyos sistemas de produccion son innovadores, mas novedosos o modernos, en el cual
utilizan sistemas de gestion de calidad y asi logran mejores resultados. Cuando se especula en
crecimiento, se refiere no sélo al incremento de las ventas, sino también a la profesionalismo y
eficiencia de la gestion, brindando un conjunto de herramientas como guia para que la empresa

de embutidos alcance sus objetivos con la ayuda de una reestructuracion gerencial organizada.

La provincia de Tungurahua se ha convertido en una importante zona de crecimiento
econdomico, donde operan microempresas y empresas, sin embargo pocas de ellas han
implementado un programa de control de calidad en la organizacion y en sus diferentes
procesos, recalcando que es para mejorar los procesos de la empresa asi convirtiéndose en una
herramienta que ayuda a obtener una rentabilidad consolidada en el mercado, en la provincia
hay muchas empresas consagradas a la produccion uy comercializacion de productos carnicos
procesados (embutidos) que con el pasar del tiempo ha ido evolucionando de acuerdo a las
exigencias del mercado, ya que esta empresas cuentan con la tecnologia y la maquinaria
adecuada para su produccion, con mano de obra calificada comprometiendo con la excelencia
en los procesos de embutidos, impulsando en el desarrollo econémico y social de la provincia

(Mayra Janeth Machuca Calapiia, 2010, p. 25).

En la ciudad de Ambato existen diferentes empresas en el proceso de fabricacién y
comercializaciéon de embutidos, dentro del proceso de prondsticos y control estadistico de
calidad se ha identificado con facilidad que las ventas no van de acuerdo a las necesidades

reales de la demanda en el mercado, este echo ocasiona altas inversiones innecesarias razon por



la cual es importante que la empresa cuente con modelos de prediccion de ventas y un control
estadistico de calidad para mantener niveles dptimos en su comercializacion que no generen

costos innecesarios y mejorar el rendimiento monetario de la empresa (Cuyo, 2018, p. 37).

Ante esta situacion, la necesidad de utilizar modelos de prediccion se basa en datos de ventas
historicos, tendencias estacionales y comportamiento del consumidor, también es importante
establecer diferentes sistemas de control de calidad que garantizan la satisfaccion de los
clientes. Estas herramientas ayudarian a mejorar la planificacion, reducir los costos asociados

al error humano y elevar los estdndares de servicio en la empresa.

En la actualidad, la empresa de embutidos Bango enfrenta dificultades en su proceso de ventas,
reflejadas en retrasos en la entrega de productos, falta de precision en la estimacion de la
demanda y reclamos recurrentes por problemas de calidad. Estas situaciones generan cuellos
de botella en la operacion, disminuyen la satisfaccion del cliente y, en consecuencia, afectan
los niveles de venta.

Ante esta perspectiva, surge la siguiente pregunta de investigacion:

(Como pueden los modelos de prediccion y control de calidad contribuir a mejorar el proceso

de ventas en la empresa de embutidos Bango?

Al realizar esta pregunta busca analizar el impacto de aplicar herramientas estadisticas y
técnicas de control de calidad en la gestion del proceso de ventas, con el fin de reducir errores,
mejorar la planificacion, asegurar la conformidad del producto, y en tltima instancia,

aumentar la eficiencia comercial de la empresa.

1.2. Preguntas de investigacion o hipdtesis

1.2.1 Preguntas de investigacion

e ;Cuales son las debilidades del proceso de ventas en la empresa de embutidos Bango?
e ;Que deficiencias existe en la planificacién de ventas?
e /Coémo aplicar un andlisis de control de calidad mediante la metodologia PHVA para la

optimizacién en el proceso de ventas en la empresa “Bango”?



1.2.2. Hipotesis nula

La aplicacion de los pronodsticos y el control de calidad no mejoran el proceso de ventas en la

empresa de embutidos “Bango”.

1.2.3. Hipotesis Alternativa

La aplicacion de modelos de prediccion de la demanda y control de calidad mejora

significativamente el proceso de ventas en la empresa de embutidos Bango.

1.3. Objetivos de investigacion

1.3.1. Objetivo General
Evaluar modelos de prediccion de la demanda y control de calidad en el proceso de ventas en

la empresa de embutidos “Bango”.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Realizar un diagndstico inicial del departamento de ventas y un andlisis exploratorio en
la empresa de embutidos “Bango”.

e Analizar el rendimiento de los modelos de pronosticos para determinar su eficiencia en
la prediccion de las ventas en la empresa de embutidos.

e Aplicar un andlisis de control de calidad mediante la metodologia PHVA para la

optimizacion en el proceso de ventas en la empresa de embutidos “Bango”.



1.4. Justificacion

El presente trabajo investigativo se justifica ante la necesidad de aplicar conjuntamente las
herramientas de pronosticos y la metodologia de gestion de calidad, este trabajo se sustenta en
Chopra y Meindl quien habla que la aplicacion conjunta de técnicas de pronostico y el ciclo

PHVA en el proceso de ventas puede generar ventajas competitivas sostenibles para la empresa.

Segun Chopra y Meindl (2019), los pronoésticos son fundamentales para anticipar las tendencias
futuras de ventas, lo que permite tomar decisiones informadas en relacién con la produccion, el
inventario y la distribucion (p. 187). Por su parte, Deming (1986) sefala que el ciclo PHVA
constituye una herramienta esencial para la mejora continua, ya que promueve la toma de

decisiones basadas en datos y en un analisis sistematico de los procesos (p. 88).

En las diferentes empresas que ofertan productos para el consumo de las personas tienen como
responsabilidad ofrecer productos de alta calidad, los mismo que son elaborados con
ingredientes frescos. Es importante conocer los niveles Optimos al pedir y almacenar sus
productos ya que sus productos deben estar en condiciones aptas para el consumo de las

personas.

Embutidos Bango es una empresa reconocida por la calidad de sus productos, que esta
conformado por un grupo de seres humanos, que mediante la necesidad desean planificar su
produccion en las ventas para la buena toma de decisiones oportunas. Dado que la empresa
pertenece al sector industrial, una de ellas, el pardmetro principal es la produccion usandola

como eje principal.

Es por ello que el presente trabajo investigativo tiene como finalidad proponer a la empresa de
embutidos “Bango”, una aplicacion de modelos de prediccion generando una estructura solida
para producir los embutidos acorde a la demanda en sus productos evitando desperdicios y
optimizando los recursos de la empresa, estos modelos de predicciones proporcionardn
pronosticos de las ventas correspondientes a la estimaciones de las ventas futuras, planteandose

como objetivo principal ayudar al proceso de toma de decisiones dentro de la empresa.

Segun Llamuca y Moyon, (2019), Implementacion de la metodologia PHVA (Planear, Hacer,

Verificar, Actuar) para aumentar la productividad en la linea de produccion de cascos de



seguridad de uso industrial en la Empresa Halley Corporacion”. Es importante mencionar
que esto se aplicaa la implementacion continua del sistema de mejora desarrollado en
Halley Corporation Company, el proyecto tuvo que evaluar el efecto del rendimiento del
ciclo PHVA en su productividad. La metodologia PHVA en relacion con las herramientas de
mejora de la calidad permiten aumentar la productividad en los procesos. Ante esta situacion se
aconseja que lacompafiia que cierreel proceso de mejora continua, que

evaltia problemas constantes para que se devuelvan los resultados obtenidos (p.60).

El presente trabajo investigativo esta involucrado en el campo administrativo ya que se realizd
prondsticos para las ventas futuras de la empresa, cuenta con una linea de control de calidad ya
que se realizard un control estadistico en proceso de ventas para optimizar y mejorar el sistema
de calidad, asi podra satisfacer las necesidades del cliente y lograra ser méas competitiva en el

mercado.

Segtin al Plan Nacional de desarrollo de acuerdo con los articulos de la Ley del consumidor
Segtin (Legales, s.f.)
Articulo 3°.- Son derechos y deberes basicos del consumidor
La seguridad del consumo de bienes o servicios, la salud y el consumo ambiental y la
obligacion de evitar los riesgos que pueden afectarlos.
Articulo 19°.- El consumidor tiene derecho a cambiar el producto o, de no ser posible, a
optar a un descuento en el precio al comprar otro articulo o a recuperar el dinero pagado
de mas si la cantidad o el contenido neto de un producto es inferior a lo indicado en el

envase 0 empaque.

El trabajo investigativo esta apegado a la linea de investigacion de la maestria en el cual se
enfoca en la gestion de calidad y gestion empresarial donde se enfoca en el estudio de aplicacion

de los principios y herramientas y técnicas de la gestion de calidad en diversos contextos.



CAPITULO 11

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Antecedentes de investigacion

El presente trabajo investigativo tiene como objetivo principal mejorar la eficiencia y calidad
del proceso de ventas mediante la aplicacion de modelos de prediccion y control de calidad,

para garantizar productos de alta calidad.

Diversos estudios han abordado la necesidad de mejorar la precision en los pronosticos de
ventas en el sector comercial e industrial, identificando que los métodos tradicionales presentan
limitaciones frente a la creciente complejidad de los mercados. Las investigaciones han
comparado enfoques estadisticos clasicos con métodos avanzados como las redes neuronales
artificiales, demostrando que estos ultimos ofrecen mejores resultados en cuanto a ajuste,
precision y capacidad para identificar patrones no lineales. En particular, se ha evidenciado que
la incorporacion de redes neuronales en el analisis de datos histdricos permite una planificacion
estratégica mas robusta, al superar la eficiencia de modelos lineales tradicionales como la

regresion o el promedio movil.

En el sector alimenticio, se ha confirmado que la eleccion del modelo de prediccion debe estar
ajustada al comportamiento especifico de cada producto, especialmente en entornos con alta
estacionalidad o demanda variable. La utilizaciéon de métricas como el MAPE y la desviacion
estandar ha sido clave para comparar el rendimiento de los modelos aplicados a distintas lineas
de venta, lo cual refuerza la importancia de validar el modelo més adecuado segun el tipo de
producto y el comportamiento de sus ventas. Estos hallazgos son especialmente relevantes para

industrias que manejan portafolios amplios, como es el caso del sector de embutidos.

En cuanto a la gestion de calidad, ha demostrado que la metodologia PHVA (Planear-Hacer-
Verificar-Actuar) ha sido ampliamente utilizada como herramienta de mejora continua en
diferentes sectores, incluyendo produccion, servicios e incluso dreas administrativas. Su
aplicacion ha generado incrementos notables en productividad, eficiencia y eficacia,

especialmente cuando se realiza un anélisis comparativo antes y después de su implementacion.



Se ha comprobado también que el ciclo PHVA no solo optimiza el desempefio operativo, areas

criticas que afectan los resultados del proceso.

A pesar de estos avances, persiste un vacio en la aplicacion conjunta de modelos de prediccion
y metodologias de control de calidad en procesos de ventas especificamente. Mientras que
muchos estudios se han centrado en areas productivas o administrativas, son escasos aquellos
que abordan la integracion del control de calidad y la prediccion de la demanda en la gestion
comercial, particularmente en empresas del sector alimenticio.

Este vacio teoérico-practico justifica la presente investigacion, que busca evaluar como estos
modelos pueden aplicarse de manera conjunta para optimizar el proceso de ventas en una

empresa como Bango, en un mercado cada vez mas competitivo y exigente.



2.2. Marco teorico

Embutidos

Los embutidos son productos carnicos procesados, elaborados principalmente a partir de carne
picada y con especias (generalmente de cerdo o res), grasa, condimentos y aditivos, que se
introducen en envolturas naturales o sintéticas para su conservacion y consumo (Toldra, 2015,

p. 32).

Segun el Codex Alimentarius (FAO/OMS, 2020), los embutidos corresponden a la categoria de
productos cérnicos transformados, y pueden clasificarse como frescos, hervidos, curados o
secos, dependiendo del proceso en el que estén expuestos.

Estos productos tienen un papel relevante en la industria alimentaria, no solo por su valor
nutricional, sino también por su versatilidad en el mercado y la variedad de presentaciones que

ofrecen al consumidor (Jiménez y Colmenero, 2010, p.58).

Los embutidos son generalmente productos y derivados carnicos preparados a partir de una
mezcla de carne picada, grasas, sal, condimentos, especias y aditivos e introducidos en tripas,

ya sean naturales o artificiales. (Colmenero y Carballo Santaolalla, pp. 4-89).

Proceso de elaboracion de los embutidos

El autor Colmenero y Carballo Santaolalla (2019) define que:
Un producto carnico tratado con calor a todo producto, que se fabrica principalmente
con carne, una o varias de las especies animales que lleven incorporados condimentos,
especias y aditivos y que se han sometido al calor y alcanza su punto critico en la
temperatura suficientes para obtener la coagulacion total o parcial de sus proteinas

carnicas (p.45).

La elaboracion de los embutidos comprende varias etapas que actian directamente la calidad

del producto final

e Seleccion y recepcion de materias primas: La calidad del embutido comienza con la
carne y los ingredientes utilizados. Se deben cumplir con estandares microbiologicos,

fisicoquimicos y sensoriales (Jiménez y Colmenero, 2010, p.120).



e Picadoy mezclado: La carne es picada y mezclada con grasa, condimentos, sal, aditivos
y, en algunos casos, cultivos iniciadores. Este paso determina la textura y sabor (Toldra
y Reig, 2011, p.78).

e Embutido: La mezcla se introduce en tripas naturales o sintéticas mediante maquinas
de embutir. La eleccion del tipo de tripa influye en la textura y vida 1til del producto
(Liicke, 2000, p.67).

e Tratamiento térmico y/o curado: Dependiendo del tipo de embutido, se aplica
coccion, fermentacion o secado para asegurar su conservacion e inocuidad
microbiologica (Feiner, 2006, p. 152).

e Enfriamiento y almacenamiento: Después del tratamiento térmico, los productos
deben enfriarse y almacenarse rdpidamente en condiciones controladas para evitar la
propagacion de microbios.

e Empaque y distribucién: La presentacion final puede incluir envases al vacio o
atmoésfera modificada, lo que prolonga la vida util y asegura la calidad durante el
transporte. (Ferndndez y Duran, 2013, p.210).

Ventas

El proceso de ventas constituye una de las funciones estratégicas mas relevantes dentro de las
organizaciones, ya que permite conectar directamente la oferta de valor de la empresa con las
necesidades del cliente. Desde el punto de vista gerencial, vender no implica unicamente
concretar una transaccion, sino también establecer relaciones sostenibles, generar confianza y
fidelizacion, asi como contribuir de forma directa a los ingresos y sostenibilidad de la empresa

(Kotler y Keller, 2016, p.27).

Tipo de ventas
Existen dos tipos de ventas desde el punto de vista del fabricante: la venta directa y la venta

indirecta o a través de intermediario (Bernal, 2009, p.58).

Ventas directas

Son aquellas ventas en las cuales la empresa vende directamente a clientes consumidores,
usuarios o compradores, los bienes y servicios de su oferta comercial. Las empresas utilizan su
propia fuerza de ventas.

Las ventas directas pueden ser:



e Puntos de ventas de la empresa: tienda, almacén, por departamentos, puntos de ventas
de fabrica.
e Ventas en ferias, plazas de mercado, muestras empresariales.

e A través de medios: Por correo, por teléfono o a través de llamadas.

Ventas indirectas o ventas a través de intermediarios

Las ventas corresponden a las ventas en las cuales la empresa fabricante o prestadora del
servicio, vende a través de terceros distribuidores, asi, estos terceros, contactan al cliente final,
consumidor, usuario o comprador.

Las ventas indirectas pueden ser:

Distribuidores mayoristas: este tipo de venta se dedica a las grandes cantidades, no realiza
ventas al detalle, al por menor o al menudeo, sino que realiza ventas en cantidades importantes,
generalmente a otros comerciantes.

Estas ventas no se realizan al consumidor final o puiblico en general, sino a comerciantes o
distribuidores que tienen el contacto con el consumidor.

Distribuidores minoristas: este tipo de venta se dedica al consumidor final, son ventas al
detalle, al por menor o al menudeo.

Detallista: este tipo de venta también esta dedicada al consumidor final para uso no comercial;
este tipo de ventas se lleva a cabo a través de las tiendas al detalle y es necesario estar apoyado
por una gran variedad de mercancias conocidas y marcas prestigiosas.

Puntos de venta de terceros o ajenos a la empresa, tienda a tienda, almacén, puntos de venta al
publico, negocios de compra y venta.

Agente comerciante o Industriales y profesionales: este tipo de venta esta dedicada a la venta
de productor a productor, por lo regular la efectiia el productor de forma directa a través de
vendedores bien preparados y requiere de una buena planeacioén puesto que se va a tratar con

expertos.



Analisis exploratorio de datos

“El andlisis exploratorio de datos (EDA, Exploratory Data Analysis) se considera una
herramienta indispensable al momento de realizar el primer enfoque para estudiar la estructura
de la informacién en el campo de estudio en un area especifica”(Buzai y Baxendale, 2009,

p.54).

Segun Salvador Figueras y Gallardo (2003) recalca que:
El analisis exploratorio de datos es un conjunto de técnicas estadisticas disefiadas para
lograr percepciones basicas de los datos y las relaciones entre las variables analizadas.
El objetivo del EDA es garantizar métodos simples y sistemdticos para la organizacion
y preparacion de los datos, detectar errores en la recopilacion y el procesamiento de
datos, manejar y evaluar datos faltantes, identificar sesgos y probar la mayoria de los
métodos multivariados como normalidad, linealidad, diferencias de homogeneidad (p.

14)

Pronosticos y Series temporales

“Es una evaluacion cuantitativa o cualitativa de uno o mas factores que constituyen un evento

futuro basado en la informacion actual o del pasado” (Villarreal, 2016, p.32).

Los pronosticos son una expresion que proporciona lo que se cree que sucede. Se puede
predecir algo a partir del conocimiento cientifico, algin tipo de revelacion, hipotesis
o indicios. Las predicciones permiten analizar los datos anteriores y actuales, dado que el

futuro solo se puede obtener de un estudio pasado profundo (Julia y Santana Esparza, 2016,

p.41).

Segun el autor Villarreal (2016) menciona que:
La evaluacién de los pronosticos de las ventas trimestrales para un producto para el
proximo afio afectard los programas de produccion, los planes de compra de materias
primas, las politicas de inventarios. Las revisiones de los datos historicos a menudo
ayudan a comprender mejor el patron de las ventas anteriores, lo que resulta en una

mejor prediccion de las ventas futuras del producto a comercializarse.



Los datos de ventas histéricas forman una serie de tiempo, siendo un conjunto de
observaciones de una variable en puntos secuenciales a lo largo del tiempo en periodos

posteriores (Villarreal, 2016, p.35)

Clasificacion de los métodos de prediccion

Los modelos de prediccion son técnicas estadisticas que se utilizan para predecir el
comportamiento y los resultados para un futuro, esto depende del tipo de dato que se va a

utilizar, los modelos predictivos se clasifican en diferentes métodos de prediccion.

Figura 1.

Clasificacion de los métodos de prediccion

METODOS DE PREDICCION

Metodos
cuantitativos

Analisis univariante
de series temporales

Analisis
causal

(a) Meétodos de (b) Maodelos
descomposicion ARIMMA

MM etodos
cualitativos

Nota: En la figura se muestra los métodos de prediccion que existe. Fuente: Uriel y Mufiiz

(1993)

Metodologia Box Jenkins

La metodologia de modelos ARIMA fue formalizado por Box y Jenkins en 1976, por lo que
también se denomina modelos Box-Jenkins. Este enfoque se basa en el hecho de que una serie
temporal es para prondsticos, el cual es generada por proceso estocastico cuya naturaleza puede

caracterizarse por un modelo (Guerrero et al., 2006a, p.214).



La estimacion del modelo ARIMA se requiere de una serie temporal mensual o trimestral que
tiene una gran cantidad de observaciones. Fundamentalmente, la metodologia Box-Jenkins
consiste en contar un modelo matematico que represente el comportamiento de una serie
temporal de datos, que permita hacer previsiones unicamente introduciendo el periodo de

tiempo correspondiente.

“La metodologia Box - Jenkins se refiere a un conjunto de procedimientos para identificar,
ajustar y verificar modelos ARIMA con los datos de la serie de tiempo. Los pronosticas se
derivan directamente de la forma de un modelo ajustado” (Hanke y Wichern, 2010, p.403).
Segun el autor Hanke y Wichern (2010) menciona que:
Los modelos ARIMA no tienen variables independientes, utilizan informacién de la
propia serie para generar pronosticos que dependen de patrones de autocorrelacion en
los datos. Se refiere a un conjunto de procesos para identificar, ajustar y validar modelos
ARIMA utilizando datos de series de tiempo. El método de prondstico de Box-Jenkins
se diferencia de la mayoria de los métodos de prondstico en que no supone que la serie
que se pronostica tenga un patron fijo de datos histéricos (Hanke y Wichern, 2010,

p.215).

En los modelos ARIMA univariante se explica el comportamiento de una serie temporal a partir
de las observaciones pasadas de la propia serie y a partir de los errores pasados de prevision.

La notacion compacta de los modelos ARIMA es la siguiente (Guerrero et al., 2006b, p. 405).

Ecuacion 1 Notacion de modelos ARIMA
ARIMA (p,d,q)
Donde:
p: es el nimero de pardmetros autorregresivos
d: es el nuero de diferencias para que la serie sea estacionaria

q: Q es el nimero de parametros de medias moviles.

Construccion Del Modelo

La metodologia Box-Jenkins tiene como objetivo identificar y evaluar un modelo estadistico
que puede interpretarse como un generador de la informacion de la muestra (Pérez Cargua,

2017, p.38).



Los modelos ARIMA se representa de la siguiente manera

Figura 2.
Metodologia Box-Jenkins
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Nota: en la figura se muestra los 5 pasos de la metodologia Box- Jenkins

Fuente: Cortez (2011).

e [dentificacion del modelo: es necesario determinar si la serie es estacionaria, es decir si la

serie de tiempo parece variar alrededor de un nivel fijo.

e FEstimacion del modelo: se debe seleccionar un modelo tentativo, se debe evaluar los
parametros para ese modelo. Los pardmetros del modelo ARIMA se estiman minimizando

la suma de cuadrados de los errores de ajuste.



e Verificacion del modelo: “Antes de utilizar el modelo para pronosticar, se debe verificar que
tan adecuado es. En esencia un modelo es adecuado si los residuos o se pueden usar para
mejorar los prondsticos. Es decir, los residuos deben ser aleatorios” (Hanke y Wichern, 2010,
p.410).

e FElaboracion de pronosticos con el modelo: una vez que se ha encontrado un modelo
adecuado, es factible elaborar las predicciones de uno o mas periodos futuros” (Hanke y

Wichern, 2010, p.412).

Segun Cortez indica que tantos los modelos autorregresivos (AR) como las medias moéviles
(MA) son formas particulares de la clase generada de modelos ARMA y este a su vez del

modelo ARIMA (Julia y Santana Esparza, 2016, p. 55).

Criterios de seleccion del modelo

Se ha establecido el procedimiento de seleccion del modelo, donde se debe tener en cuenta el
ajuste del modelo como el nimero de parametros del modelo.
v" “El criterio de informacion de Akaike o AIC, seleccionan el mejor modelo de un grupo
de modelos candidatos que minimiza” (Hanke y Wichern, 2010, p.413).
Ecuacion 2.

Criterio de Informacion de Akaike

2
AIC = InG? +—r
n

v" “El criterio de informacion bayesiano que desarrollo Schwarz (1978) o BIC, selecciona
el modelo que minimiza” (Hanke y Wichern, 2010, p.413).
Ecuacion 3.

Criterio de Informacion Bayesiano

Inn
BIC = ln&z +TT'

Tanto el criterio AIC como el BIC son factores que “penaliza” la incorporacion de parametros
adicionales en el modelo. El AIC y el BIC se deben considerarse como procedimientos

adicionales para ayudar en la seleccion del modelo (Hanke y Wichern, 2010, p. 413).



Método de descomposicion o0 método de Holt-Winters

Existe otra alternativa en series temporales también Illamados métodos clasicos de
descomposicion en cual se suele considerar que la serie se puede descomponer en todos o
algunos de los siguientes componentes:

a. Tendencia
b. Factor ciclico

Estacionalidad

a o

Componente irregular

“La serie temporal es el resultado de la integracion de los 4 componentes, en el cual el modo
aditivo las fluctuaciones no se ven afectadas por la tendencia, mientras que en el modo
multiplicativo las fluctuaciones varian con la tendencia.

Una vez realizada la desestacionalizada de la serie temporal se procede a realizar las

predicciones para los siguientes periodos futuros” (Guerrero ef al., 2006b, p. 120).

Control de calidad

Calidad

Es la percepcion que el cliente tiene sobre un producto o servicio, resultado del grado con el
cual un conjunto de caracteristicas inherentes al producto cumple con sus requerimientos

(Gutiérrez y Salazar, 2009, p.5).

La calidad se refiere a la percepcion a la habilidad de una producto, servicio, proceso o sistema
para cumplir con necesidades o expectativas, ya sean implicitas o explicitas, conforme a

determinados parametros o normas fijadas.

Control de calidad

“El control de calidad es un procedimiento sistematico para garantizar que los productos o
servicios satisfacen con los estandarizados establecidos. Se basa en normas, procedimientos y

herramientas que facilitan identificar y corregir desviaciones” (Juran y Godfrey, 1999, p. 23).



Es un procedimiento de normativas que a través del cual podemos evaluar la calidad real,
compararle con las normas y tomar medidas ante las diferentes diferencias (Juran et al., 2021,

p. 45).

El autor (Juran et al., 2021) menciona que “el proceso de control de calidad posee siete etapas,
que son las siguientes:
v' Establecer el objeto del control.
Elegir una unidad de medida.
Establecer el valor normal o estandar de la especificacion a controlar.
Crear un instrumento de medicion.
Ejecutar la medicion de la magnitud en la unidad elegida.

Interpretar las diferencias entre el valor real y el valor normal o estandar.

AN N NN R

Actuar sobre las diferencias encontradas

Por otro lado, el control de calidad no se limita inicamente al producto final, sino que se aplica
a lo largo de todo el proceso productivo, incluyendo la recepcion de materias primas, el proceso

de fabricacion, los productos semielaborados y el producto final (Pilco, 2016, p. 30).

Proceso de ventas

El proceso de ventas abarca desde la prospeccion de clientes hasta el cierre de una transaccion
comercial y el servicio postventa. Un proceso de ventas eficiente debe ser medible, repetible y
optimizable (Kotler y Keller, 2016, p. 35).

Es importante para el sector alimenticio y en particular la elaboracion de embutidos es crucial
mantener un proceso de ventas alineado con la capacidad productiva y la gestion de inventario,
debido a la naturaleza perecedera de los productos (Fernie y Sparks, 2018, p. 102).

El analisis del proceso de ventas permite determinar e identificar los cuellos de botella, patrones
de comportamiento del consumidor y las oportunidades de mejora en los pedidos y la gestion

de distribucion del producto final.



Ciclo PHVA

El ciclo PHVA es un método de control que sirve para aumentar y hacer que la relacion entre
personas y procesos sea productiva. Este método le permite buscar la ruta mas corta y segura
para lograr metas planteadas, con el objetivo de utilizar los recursos de manera dptima y aplicar

mejoras de acuerdo con las expectativas del cliente (adaptabilidad).

La metodologia PHVA contiene una variedad de herramientas que le permiten identificar,
controlar o eliminar las causas raiz del problema, identificar soluciones viables, verificar

la eficiencia de la solucion y cerrar el ciclo de mejora con la estandarizacion de los procesos.

El paso final en el ciclo PHVA es de mucha importancia ya que asegura que los resultados
obtenidos se mantengan en el tiempo (Llamuca y Moyo6n, 2019, p. 60).

Figura 3.

Ciclo PHVA

1.
Planear

Nota: Ciclo PHVA. Fuente: Gutiérrez y Salazar (2009).

Momentos del ciclo PHVA

Existen 4 momentos del ciclo PHVA

v" Planear: En este paso se estudian las necesidades de un proceso mediante de la recoleccion
de datos para identificar las oportunidades de mejora y buscar los puntos clave que requieran
atencion. Para llevar a cabo esta etapa, se utilizan herramientas como el diagrama de Pareto

y el de causa-efecto. Las acciones fundamentales durante esta fase incluyen: eleccion del



problema, investigacion de causas y disefio de un plan de accion (Gutiérrez y Salazar, 2009,
p. 72).

v' Hacer: El plan de accion se ejecuta, entre otras cosas, teniendo en cuenta factores
importantes como términos, recursos, costos entre otros. Se recomienda realizar cambios a
pequeiia escala para facilitar la evaluacion de los resultados (Gutiérrez y Salazar, 2009, p.
75).

v Verificar: Durante esta fase, se realiza la evaluacion del impacto de las acciones correctivas
llevadas a cabo, lo cual es importante para que el proceso sea suficiente tiempo para reflejar
el andlisis comparativo de la situacion antes y después de la introduccion (Gutiérrez y
Salazar, 2009, p. 78).

v' Actuar: Enesta etapa final, la implementacion del procedimiento implementado debe
revisarse y documentar. También es importante diagnosticar problemas permanentes, asi

como posibles medidas de accion (Gutiérrez y Salazar, 2009, p.80).

Figura 4.
Despliegue del Ciclo PHVA
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Nota: En la figura se muestra los 4 pasos del ciclo PHVA. Fuente: Gutiérrez y Salazar (2009).



Ciclo PHV A en el entorno organizacional

El uso del PHVA en la empresa podria percibirse como un proyecto que el director coordina
con la responsabilidad de todos. Como cualquier persona, revisara las ideas originales, los
contratos de gestion y las oportunidades para las ideas iniciales, los contratos de gestion y las
oportunidades para oportunidades de investigacion; La fase de disefio en la que la idea esta
formulada y definida; La fase de disefio en la que la idea es formal y definida: la etapa de
la conciencia, donde se utilizan los beneficios del proyecto; La etapa de diagnéstico para
conocer el estado de una organizacion para el ciclo; Educacion del ~ personal
para comprender mejor la idea; Planificacion y estudios detallados; Fase de desarrollo e
implementacion, ajustes e implementacién necesarios; evaluacion y mejora del progreso. La
garantia de éxito  depende del compromiso, la claridad del proyecto, los

recursos requeridos para su implementacion y confianza en el desarrollo y el control.

Ciclo PHVA desde los principios de la calidad

En el ambito de la calidad, este enfoque cumple con los principios de la gestion de calidad; las
reglas se encuentran en la normativa e identificadas en el marco de mejoras continuas.
Los principios de la calidad y en el ciclo PHVA incluyen herramientas para la evaluacion en la

organizacion de la gestion de la calidad, lo que permite mejorar el negocio y lo personal.

Figura 5.
Los principios de la calidad y el ciclo PHVA
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Nota: En la figura se muestra los principios de la calidad y el ciclo PHVA. Fuente: Gutiérrez y

Salazar (2009).



2.3. Marco legal

La presente investigacion se basa en los siguientes articulos de la Ley Organica del Régimen

de la Soberania Alimentaria:

Segun (Ley Organica del Régimen de la Soberania Alimentaria:, 2017)
Art. 4.- Alimentos procesados, es toda la materia alimenticia, sea sustancia natural o
artificial, que ha sido sometida a las operaciones tecnoldgicas necesarias que la
transforma, modifica y conserva para el consumo humano, que es puesto a la venta en
envases rotulados bajo marca de fabrica determinada.

Ley del consumidor

Articulo 33°- La informacion que se registra en productos, etiquetas, envases,
empaques o en publicidad y difusion de los bienes y servicios deberd ser verificada y no
incluird frases que induzcan a error o engafo al consumidor

Saneamiento Ambiental

Art. 59.- En toda fabrica de alimentos se colocan advertencias visibles a través sefiales,
marcas, carteles con el objetivo de alertar los empleados, personal en general y visitantes
acerca de como evitar posibles riesgos y peligros.

Art. 61.- Las plantas de procesamiento de alimentos industriales tendran
esencialmente las siguientes areas:

1. Recepcion y seleccion de materia prima

2. Fabricacion

3. Envase y embalaje

4. Almacenamiento

5. Control de calidad

6. Departamento administrativo y de servicios

7. Mantenimiento.

Transporte, Distribucion v comercializacion

Art. 158.- Los alimentos y las materias primas se transportan en condiciones higiénicas

sanitarias y de temperatura, lo que garantiza la conservacion de la calidad del producto.



CAPITULO 111

METODOLOGIA

3.1. Descripcion del area de estudio

La investigacion se realizé en la empresa de embutidos Bango, dedicada a la elaboracion y
comercializacion de productos carnicos procesados

El trabajo de investigacion se llevo a cabo netamente en la empresa con una poblacion de datos
de ventas de los productos que la empresa comercializa en un periodo de tiempo de 4 afos.

La empresa se encuentra ubicada en la provincia de Tungurahua, cantéon San Pedro de Pelileo,

parroquia Pamatug, en las calles Calle Jaime Roldés y Dr. Euclides Barrera, Pelileo 180756.

Figura 6.

Ubicacion de la empresa
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Nota: En la figura se muestra la ubicacion de la empresa Bango. Fuente: GIS.

Mision

Morales (2016) menciona que:
La mision de la empresa es producir, distribuir y comercializar embutidos de la mejor
calidad con un sabor excepcional y con precio accesible, lo cual se utilizard ingredientes
de calidad, y una maquinaria con tecnologia de punta que ayude a la productividad, y

permanencia de la fabrica dentro del mercado local y nacional (Morales, 2016, p. 12).



Vision

Morales (2016) menciona que:

Ser una empresa lider, con una marca reconocida a nivel nacional en la produccion y
comercializacion de embutidos de calidad, que satisfacen las necesidades de los clientes
si como las necesidades de que la empresa permanezca en el mercado obteniendo
mayores beneficios y presentando productos con la mejor calidad posible (Morales,

2016, p. 13).

Segun Perrazo Lopez (2023) menciona que:

La empresa de Embutidos Bango es una empresa privada fundada el 16 de febrero de
2004. El propietario es el Ing. Luis Perrazo el cual es el tnico contribuyente con
No.1802554707001. Es una persona natural con responsabilidades contables, su
objetivo primordial es satisfacer las necesidades del consumidor, entregando siempre

productos de calidad a los mejores precios del mercado (Perrazo Lopez, 2023, p. 5).

Con el paso de los afos, el espacio de infraestructura y la parte de tecnologia también
han aumentado y se han agregado mas formulaciones de productos. Como la empresa
siempre estd cambiando, también lo son las reformas que se llevan a cabo en la misma,
por lo que en 2020 la empresa ingreso al régimen de microempresa a través del registro
publicado por la Hacienda Publica, y en 2022 paso al régimen simplificado para

emprendedores y empresas. (RIMPE) como emprendedor. (Perrazo Lopez, 2023, p. 7).

3.2. Enfoque y tipo de investigacion

3.2.1. Enfoque

“Segiin Hernandez et al. (2015) los enfoques cuantitativos, constituyen posibles elecciones para

enfrentar problemas de investigacion y resultan igualmente valiosos. Son, hasta ahora, las

mejores formas disefiadas por la humanidad para investigar y generar conocimientos.”

El presente trabajo investigativo adopta un enfoque cuantitativo, ya que se aplica técnicas

estadisticas al analisis de los datos histéricos de ventas proporcionados por la empresa de

embutidos Bango. Este enfoque permite desarrollar, evaluar y comparar distintos modelos de

prediccion de las ventas de los productos para los proximos afios, con el objetivo de identificar



aquellos que presenten mejor desempefio en términos de precision y confiabilidad,
contribuyendo a una planificacion mas eficiente para la empresa (Hernandez et al., 2015, p. 4).
Ademas, el estudio incorpora elementos de analisis de mejora continua mediante la aplicacion
del ciclo PHVA (Planificar, Hacer, Verificar y Actuar) propuesto por Deming (1986), lo cual
refuerza el enfoque aplicado y de mejora continua del trabajo, complementando el andlisis
cuantitativo mediante el uso de indicadores de desempefio evaluados antes y después de la
intervencion. El estudio se limita a identificar oportunidades de mejora en el proceso de ventas
a partir de un analisis sistematico basado en datos, sin extenderse a evaluaciones concluyentes

sobre el impacto econémico ni sobre la rentabilidad del negocio (Deming, 1986, p. 88).

3.2.2. Tipo de investigacion.

El presente trabajo corresponde a una investigacion cuantitativa de tipo explicativo, ya que se
fundamenta en el analisis de datos historicos del proceso de ventas de la empresa de embutidos
Bango, con el proposito de identificar las causas y relaciones que afectan el comportamiento
del proceso comercial. Este enfoque cuantitativo permite medir variables, evaluar el impacto
de los modelos de prediccion y del control de calidad mediante indicadores estadisticos

objetivos.

El estudio tiene un enfoque explicativo, en tanto pretende identificar y analizar los factores que
influyen en la variabilidad y el desempefio del proceso de ventas, asi como explicar el efecto
que tiene la aplicacion de modelos predictivos y herramientas de control estadistico de calidad
sobre la precision y estabilidad del proceso (Hernandez et al., 2015, p. 4).

Segun Sampieri et al. (2014), las investigaciones explicativas buscan responder a las causas de
los fendmenos y establecer relaciones de influencia entre variables, lo cual se alinea con el
proposito de determinar como ciertas variables del proceso comercial inciden en los resultados

de ventas.



3.3. Definicion y operacionalizacion de variables

3.3.1. Definicion de variables

En la presente investigacion se definen las siguientes variables en estudio

Variable independiente

v" Implementacion del sistema integrado (Modelo predictivo + control de calidad)

La variable independiente se refiere a la aplicacion de herramientas de anélisis predictivo,
especificamente modelos de prondstico de ventas, junto con la implementacién de mecanismos
de control de calidad en el proceso comercial. Esta variable tiene como finalidad mejorar la
planificacion, organizacion y control de las actividades de ventas, permitiendo una mejor toma

de decisiones basada en datos.

Variable dependiente

v" Desempefio del proceso

La variable dependiente corresponde al nivel de eficiencia y efectividad del proceso de ventas
de la empresa, el cual se evalua mediante indicadores como la precision de los prondsticos, la
velocidad del proceso comercial y la estabilidad de las ventas en el tiempo. Esta variable refleja

el impacto de la implementacion del sistema integrado sobre los resultados del area comercial.

3.3.2. Operacionalizacion de variables
Tabla 1.

Operacionalizacion de Variables

Variable Dimensiones Indicador Instrumento
Variable Uso del modelo % de Forecasts Registro de
Independiente predictivo generados con el inventarios en el

modelo sistema Kardex.




Implementacion del ~ Aplicacion de

Cumplimiento en
los puntos de

Checklist de
auditoria de

sistema integrado protocolos de control control (%) proceso
(Modelo predictivo  de calidad
+ control de calidad)
Variable MAPE (Error Comparaciéon
. . ., L. Porcentual Absoluto  forecasts vs. Ventas
Dependiente Precision predictiva .
Medio) reales

Desempeiio del

Velocidad del proceso
proceso de ventas

Duracién media del
ciclo de ventas

Registro de fechas
de ventas
realizadas

Estabilidad del
proceso

Variabilidad
mensual de ventas

Analisis de graficos
de ventas

En la tabla 1 se evidencia la implementacion de un sistema combinado de un modelo predictivo
y control de calidad de proceso permitiendo evaluar, desde un enfoque estadistico y de gestion
de la calidad, en el desempefio del proceso de ventas de la empresa Bango.

La variable independiente, correspondiente a la implementaciéon del sistema integrado, se
evallia a través de dos dimensiones: el uso del modelo predictivo y la aplicacion de los
protocolos de control de calidad. Ambos incorporan indicadores cuantificables como el
porcentaje de forecasts generados y el cumplimiento de los puntos de control que permiten
medir de manera objetiva el sistema dentro del proceso operativo.

La variable dependiente se estructura en tres dimensiones fundamentales para un sistema de
control estadistico de procesos: La precision predictiva se evalua mediante el MAPE, indicador
estadistico ampliamente utilizado para medir el error entre las predicciones del modelo y los
valores reales. Su analisis permite determinar la capacidad del modelo para reducir la
incertidumbre del proceso, lo cual es esencial para la planificacion de inventarios y la toma de
decisiones. Finalmente, la estabilidad del proceso se evalua mediante la variabilidad mensual
de ventas, informacion que se obtiene a partir del analisis grafico; desde el enfoque de control
de calidad, esta dimension es clave, ya que la estabilidad es un atributo fundamental para

asegurar procesos predecibles y bajo control estadistico.



3.4. Procedimientos

El desarrollo metodoldgico de esta investigacion se estructurd en funcion de los objetivos
especificos planteados, integrando un enfoque cuantitativo-descriptivo, apoyado en
herramientas estadisticas y técnicas de mejora continua. El estudio se realiz6 sobre la base a los

registros historicos de ventas de la empresa de embutidos Bango en los ultimos cuatro afos.

El procedimiento se dividid en tres fases operativas, cada una alineada con un objetivo
especifico, con el propdsito de asegurar la rigurosidad metodolégica, la validez del analisis

estadistico y la aplicacion practica de los modelos en estudio.

Fase I: Diagnosticar del proceso de ventas y realizar el andlisis exploratorio de los datos

historicos.

Actividades
e Serealiz6 un diagnostico inicial del departamento de ventas.

e Serealiz6 la revision de registros internos el area de ventas

Procedimiento

e Se realizd un recorrido con el gerente para conocer las actividades de la empresa para
realizar el diagnostico inicial de la empresa en el cual se identificod el diagrama de causa
raiz para identificarlas causas que afectan a la empresa, el FODA, la estructura
organizacional, el fluyjograma de procesos y secuencias de actividades relacionadas con la
gestion de pedidos, facturacion, despacho y atencion al cliente.

e Serealiz6 la recoleccion de los datos historicos y se organizan en matrices para realizar un

analisis estadistico descriptivo exploratorio de los datos.

Fase II: Analizar el rendimiento de los modelos de prondsticos para determinar su eficiencia

en la prediccion de las ventas en la empresa de embutidos.

Actividades
e Analisis estadistico descriptivo exploratorio de los datos recolectados
e Evaluacion de los modelos

e Validacion de los modelos



Procedimiento

e Se realiz6 un analisis descriptivo exploratorio de los datos registrados, y se obtuvo un
analisis profundo a priori al estudio.

e Serealiz6 diferentes modelos de series temporales: ARIMA y Holt-Winters, utilizando
los datos histéricos validados previamente. La variable dependiente fue el volumen de
ventas mensual, mientras que los componentes de tendencia y estacionalidad se
consideraron como atributos propios del modelo.

e Se aplicaron procedimientos estadisticos rigurosos para garantizar la validez de los
modelos: Prueba de normalidad, Homogeneidad de varianzas, Evaluacién de
independencia.

e Se obtuvo la eficiencia de los modelos propuestos, fue evaluada mediante indicadores
como el Error Cuadratico Medio (RMSE), el Criterio de Informacion de Akaike (AIC)
y el Criterio Bayesiano (BIC), lo que permitié comparar el rendimiento predictivo de

ambos enfoques.

Fase III: Aplicar un analisis de control de calidad mediante la metodologia PHVA para la

optimizacion en el proceso de ventas en la empresa de embutidos “Bango”.

Actividades

e Aplicacion de la metodologia PHVA

Procedimiento

Realizo la aplicacion del ciclo PHVA como estrategia de mejora continua en el proceso de
ventas con el objetivo de alcanzar una buena calidad de atencion al cliente, el cual se desarrolld
las siguientes etapas:

En la etapa de Planificar: se identifico las principales causas de variacion en el proceso en el
departamento de ventas.

Hacer: Se ejecutan las acciones de mejora, tales como la mejora en los tiempos de atencion,
capacitacion al personal y optimizacion de la gestion de pedidos.

Verificar: Se monitorean los indicadores definidos, se miden los resultados obtenidos después
de la implementacion de las mejoras y se comparan con los valores iniciales.

Actuar: Se document6 las mejoras logradas, como parte del sistema de gestion de calidad del

departamento de ventas



3.5. Consideraciones bioéticas

Para llevar a término la presente investigacion se han considerado los siguientes aspectos €ticos:
la confidencialidad de la informacion, practicas correctas, informacion clara y verdadera
guardando discrecion en la manipulacion de la informacion. Es importante indicar que junto
con las éticas mencionadas la empresa de embutidos tiene en cuenta que las consideraciones

bioéticas la investigacion no afecta al medio ambiente.

La presente investigacion se desarrolld bajo principios éticos y bioéticos que garantizan el
respeto por los derechos de las personas, la integridad de la informacion, la confidencialidad de
los datos y el cumplimiento de los valores fundamentales de la investigacion cientifica, teniendo

en cuenta que las consideraciones bioéticas la investigacion no afecta al medio ambiente.

Se garantiza que todos los datos utilizados en este estudio seran obtenidos con la debida
autorizacion por parte de la empresa, necesaria para el desarrollo de los modelos propuestos.
Asimismo, la informacidon comercial y de ventas serd tratada con absoluta confidencialidad y
utilizada exclusivamente con fines académicos, evitando en todo momento su divulgacion a

terceros.

El presente trabajo investigativo no incluyo la intervencion directa con personas ni el uso de
métodos invasivos o experimentales, por lo tanto, no refleja el riesgo fisico, psicoldgico o moral
de los empleados o clientes.

Finalmente, se declara que no existe conflicto de intereses en la realizacion de esta tesis y que
los resultados seran presentados de manera honesta, sin alteraciones ni manipulaciones,
procurando siempre el beneficio académico y el aporte significativo al area de control de calidad

y prediccion en procesos empresariales.

Las empresas procesadoras de embutidos en Ecuador requieren de varias licencias y permisos
ambientales para operar de manera legal y conforme a la normativa vigente. A continuacion, se
detallan algunas de las licencias y permisos que deben disponer para la ejecucion normal de las

actividades internas de la empresa.



aaaaaag

Registro Unico de Contribuyente
Patente Municipal

Permiso de Funcionamiento de ARCSA
Reglamento Técnico Ecuatoriano (RTE)
Permiso de Bomberos

Certificado de Buenas Practicas de Manufactura (BPM)



CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Resultados

Diagnéstico inicial del departamento de ventas y un analisis exploratorio en la empresa de

embutidos “Bango”.
Identificacion de problemas y causa raiz del proceso de ventas.

A través de una observacion directa, una revision documental y entrevista con el personal del

area comercial, se identificaron las siguientes debilidades en el proceso de ventas.

Figura 7.
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Con el objetivo de identificar la causa raiz que afecta negativamente el proceso de ventas en la
empresa se elabord el diagrama de Ishikawa, esta herramienta permite organizar de forma

sistematica detectando las posibles causas que inciden en el problema central de la empresa.

Como se puede observar en la figura 7 el diagrama de causa y efecto se pudo evidenciar falta

de estandarizacion en el control de pedidos, escasa integracion o comunicacién entre el



departamento de produccion y el departamento de ventas, ausencia de herramientas para la toma

de decisiones y una débil gestion de inventarios.

Este diagrama fue fundamental para establecer las variables independientes del estudio, que
posteriormente seran correlacionadas con los resultados de ventas (variable dependiente),
permitiendo asi desarrollar modelos predictivos y estrategias de mejora sostenibles. Su
aplicacion forma parte del diagnostico inicial requerido en el enfoque metodoldgico y
proporciona una base solida para el andlisis estadistico y el control de calidad bajo el ciclo

PHVA.

Como parte del diagnostico del proceso de ventas de la empresa de embutidos Bango, mediante
los principios de mejora continua, se aplicaron herramientas de calidad como el diagrama de
Ishikawa con el fin de identificar los principales problemas y sus causas raiz. A partir de este
analisis, fue posible establecer un conjunto de variables independientes que influyen en el
desempefio del proceso de ventas.

Cada variable se ha definido de forma conceptual y operacional, y se ha asociado con uno o
mas indicadores de gestion, los cuales permiten medir su comportamiento y desempeio en el

tiempo.

Tabla 2.

Indicadores por cada Variable

Variable Independiente Indicador asociado

Capacitacion del personal de ventas Numero de capacitaciones por trimestre

Nivel de cumplimiento del plan de capacitacion

Rotacion del personal Tiempo promedio de pertenencia del vendedor
Disponibilidad de productos Porcentaje de productos disponibles vs. pedidos
Nivel de inventario Inventario promedio mensual

Cumplimiento del plan de ventas Total, ventas logradas

Aplicacion de procesos estandarizados Cumplimiento de procedimientos




En la tabla 2. Se puede evidenciar que las variables e indicadores fueron empleados en las fases
siguientes del estudio, particularmente en el andlisis estadistico mediante técnicas de
correlacion y regresion multiple, con el objetivo de determinar su grado de influencia sobre la

variable dependiente: volumen de ventas.

Este enfoque permite no solo comprender el comportamiento actual del proceso, sino también
identificar areas especificas de mejora con base en datos objetivos, facilitando asi la toma de

decisiones en el marco de un sistema de gestion de calidad.

La identificacion precisa de estas variables es fundamental para disefiar estrategias de mejora,
implementar un sistema de control de calidad y predecir de manera mas efectiva el

comportamiento de las ventas.

Identificacion de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

Se tiene como objetivo evaluar el estado actual del proceso de ventas y su sistema de calidad

en la empresa BANGO, donde se identific6 la FODA de la empresa.

Tabla 3.

Identificacion de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

Ne FORTALEZAS DEBILIDADES
Sistema de ventas consolidado, Procesos de control de calidad en
1 respaldado por una base de ventas no formalizados ni
clientes leales estandarizados.
) Baja integracion entre las areas de
Personal capacitado y con .,
2 . ventas y produccion, lo que afecta
experiencia en ventas. o .
la eficiencia operativa.
Baia i ., d
Infraestructura adecuada para la aa 1r.1§/er510n cn programas e
3 ., ., ) formacion y  desarrollo  del
atencion y gestion del cliente
personal.
. : Ausencia de planes estructurados
Uso de materia prima con ) ) ,
4 , . para la mejora continua en el area
estandares de calidad. .
comercial.
N° OPORTUNIDADES AMENAZAS
| Creciente demanda en mercados Alta competencia en el sector, que

especificos.

compiten en precio y promocion.




Potencial para la. Cambios constantes en las

) comercializacion de sus preferencias del cliente al
productos en diversas momento de consumir los
presentaciones. productos.

Aumento del interés  del

. Incremento de los costos de

3 consumidor en productos duccién
. . . roduccion.
diferenciados por su calidad. P
Ser mas exigentes en los gustos
de los consumidores respecto a la
calidad y caracteristicas del

producto.

Normativas estrictas impactan los
costos y los tiempos del proceso
comercial.

En la tabla 3 se evidencia que la empresa cuenta con fortalezas importantes, como su base de
clientes leales, la experiencia del personal y la calidad de sus productos, lo que representa una
base solida para el desarrollo de estrategias de mejora en el proceso de ventas. No obstante, las
debilidades identificadas, especialmente la falta de estandarizacion de los procesos de control
de calidad en ventas y la limitada coordinacidn entre las areas de ventas y produccion, afectan

la eficiencia operativa y la toma de decisiones.

Por otro lado, las oportunidades del mercado, como el incremento de la demanda de productos
diferenciados y la posibilidad de diversificar presentaciones, pueden ser aprovechadas mediante
una mejor planificacion comercial y el uso de herramientas de anélisis de datos y pronosticos
de ventas. En este contexto, la propuesta de mejora se orienta a fortalecer el proceso de ventas
mediante la implementacion de herramientas de andlisis estadistico y modelos predictivos que
permitan optimizar la planificacion comercial, mejorar la toma de decisiones y aumentar la
eficiencia del proceso, contribuyendo asi a la competitividad y sostenibilidad de la empresa en

el mercado.
Estructura organizacional

La estructura organizacional es una ilustracion grafica donde se distinguen los cargos de

forma jerarquica en la empresa Bango.



Figura 8.
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Nota: En la imagen se muestra la estructura organizacional de la empresa Bango. Fuente:

Embutido Bango (2025).

En la figura 8 se evidencia que la estructura organizacional de la empresa Embutidos Bango
evidencia una organizacion jerarquica funcional encabezada por la gerencia, seguida por el area
administrativa y las diferentes areas operativas como produccion, empaque y bodega, ventas y
compras. Esta estructura permite una distribucion clara de las responsabilidades y facilita la
coordinacion de las actividades dentro de la empresa. Sin embargo, también se observa que
varias funciones dependen directamente de pocos niveles de gestion, lo que puede generar
limitaciones en la comunicacion y en la eficiencia de los procesos. En este sentido, contar con
una estructura organizacional definida constituye una base importante para el desarrollo de

estrategias de mejora en el proceso de ventas y en la gestion operativa de la empresa.

Descripcion del proceso de venta

Hay que considerar que el comercio en efectivo es principalmente para clientes minoristas, ya
que los clientes realizan una compra menor a dos quintales de producto por semana es por €so
por lo que se detalla las actividades que se llevaban a cabo para completar el proceso en

efectivo.



Tabla 4.

Descripcion del proceso de ventas al contado

Responsable

Actividad

Cliente

Vendedor

Bodeguero

Vendedor

Cliente

Vendedor

El cliente debe realizar su pedido de
manera personal o mediante via
telefonica

Registra el pedido del producto y
solicita a bodega el despacho del
producto solicitado por el cliente

Se verifica la existencia del producto y
se procede al despacho del pedido y se
debe registrar en Kardex.

Se emite la factura solicitada con el
respectivo detalle y con los datos del
cliente.

El cliente recibe el producto y debe
verificar que este completo en base a la
factura emitida, el cual debe cancelar el
valor total sea en efectivo o en cheque
Se registra el pago y finaliza la compra

con el cliente.




Figura 9.

Flujograma de Ventas al Contado
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En la figura 9 se puede evidenciar como es el proceso de ventas al contado de la empresa

hacia el cliente que compra los productos en la empresa.




Tabla 5.

Descripcion del proceso de venta a crédito

Responsable

Actividad

Cliente

Vendedor

Bodeguero

Vendedor

Cliente

Vendedor

Realizar su pedido de manera
personal o mediante via telefonica
al vendedor

Registra el pedido del producto y
solicita a bodega el despacho del
producto solicitado por el cliente
Se wverifica la existencia del
producto y se procede al despacho
del pedido y se debe registrar en
Kardex.

Se emite la factura solicitada y se
registra valores en libros de los
clientes.

El cliente recibe la factura
solicitada y verifica que el producto
este completo.

Se registra el pago por facturas

anteriores o abono de esta.




Figura 10.

Flujograma de ventas a crédito.
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Tabla de datos historicos de ventas mensuales

En la tabla 6 se presenta el registro de las ventas mensuales, el cual son en dolares,

correspondientes al periodo comprendido entre el afio 2021 a 2024. Esta informacion constituye

la base para el andlisis y las proyecciones, permitiendo evaluar el comportamiento del mercado

y el desempeio del proceso de ventas en los ultimos afios. Los datos serviran posteriormente

para el desarrollo de modelos de prediccion y la correlacion con las variables independientes

identificadas en el estudio.

Tabla 6.

Tabla de datos historicos de mentas mensuales en miles de dolares

< DISPONIBILIDAD DEL

ANO MES VENTAS MENSUALES PRODUCTO EN %
2021 Enero 18556 87.6
2021 Febrero 26079 94.2
2021 Marzo 20843 92.6
2021 Abril 18309 88.3
2021 Mayo 26249 94.8
2021 Junio 19811 92
2021 Julio 27001 95.9
2021 Agosto 18136 86.2
2021 Septiembre 17260 86.3
2021 Octubre 27745 95.2
2021 Noviembre 20944 92.2
2021 Diciembre 20407 90.4
2022 Enero 19050.3 89.4
2022 Febrero 18438.45 88.5
2022 Marzo 19784.9 88.6
2022 Abril 20658.75 92.8
2022 Mayo 17560.3 88.4
2022 Junio 15740 85
2022 Julio 18513.75 89.4
2022 Agosto 19144.1 88.2
2022 Septiembre 21955.5 89.6
2022 Octubre 21584.8 90.5
2022 Noviembre 26080.5 93
2022 Diciembre 29880.8 96.5
2023 Enero 30729.8 97.3
2023 Febrero 32863.7 97.5
2023 Marzo 25900.3 95.6
2023 Abril 20666.9 90.4
2023 Mayo 28714.7 94.9
2023 Junio 22067.09 93.1
2023 Julio 28254.25 96.9




2023 Agosto 29300.1 96.7
2023 Septiembre 27408.6 96.9
2023 Octubre 27872.85 97.3
2023 Noviembre 30261.1 99.1
2023 Diciembre 27966.1 97.1
2024 Enero 25973.8 95.2
2024 Febrero 25210.95 93.7
2024 Marzo 18762.84 88.1
2024 Abril 20129.56 89.1
2024 Mayo 17847 86.8
2024 Junio 14345.9 85
2024 Julio 23518.35 90.5
2024 Agosto 23594.5 95.7
Serie de Tiempo
Figura 11.
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Nota: Serie Temporal de datos histéricos. Fuente: R-studio.

En la figura 11 se puede observar la evolucion de las ventas correspondientes a las ventas

mensuales que registras en la empresa durante el periodo comprendiente entre el afio 2021 y

2024. Se observa que los valores presentan fluctuaciones recurrentes, con incrementos y

disminuciones a lo largo de los meses, lo que evidencia la existencia de estacionalidad en el

comportamiento de las ventas. Ademas, se identifica una tendencia general al alza desde

mediados de 2022 hasta inicios de 2023, seguida de una disminucion progresiva hacia inicios



de 2024. Estas variaciones pueden estar asociadas a factores internos, como campanas
comerciales y estrategias de marketing, asi como a factores externos, tales como la
estacionalidad del consumo y condiciones del mercado. La presencia de picos y caidas abruptas
también sugiere la existencia de componentes aleatorios que podrian influir en el desempefio

mensual de las ventas.

Analisis descriptivo exploratorio

Se realiz6 un analisis exploratorio de las variables en estudio correspondiente a los 12 meses
de 4 afios de las ventas de los productos comercializados, y se obtuvo los siguientes resultados
que son mostrados a continuacion.

Figura 12.

Diagrama de caja de ventas por afios
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Nota: Diagrama de cajas Ventas por afio (2021-2024). Fuente: R-studio.

En la figura 12 se realiz6 el diagrama de caja se muestra la distribucion de las ventas mensuales
de cada afio en el cual el rango intercuartil es similar entre los afios 2021 y 2024, mientras que
en el 2023 se observan valores mas altos. En el 2022 presenta ventas mas concentradas en el

rango medio bajo del diagrama, en el 2023 tiene un nivel de ventas mas elevados, con una



media cercana a los 28.000. También se pudo observar que en el afio 2021 no se detectaron
valores atipicos, mientras que en el 2022 se detectaron 2 valores atipicos y el 2023 No se
detectaron outliers (aunque hay valores altos, estan dentro del rango esperado), en el 2024 se

detecto 1 valor bajo entre sus valores.

Al analizar el diagrama se puede interpretar que el afio 2023 se destaca como el afio con mas
ventas, con cifras consistentemente altas y estables, el 2022 éxito una cierta variabilidad en sus
ventas, es decir que existe dos meses de ventas excepcionalmente altas, en el 2024 existié una
caida en el mes de junio resaltado como una posible anomalia que podria investigarse por

factores de estacionalidad o problemas de operacion.

Estadisticos descriptivos de ventas 2021- 2024
Tabla 7.

Estadisticos descriptivos de ventas 2021

Descriptivos Estadistico es]il;z((;;r
Media 21778,33 1117,300
Limite inferior 19319,17
95% de intervalo de
confianza para la media Limit§ 24237.49
superior
Media recortada al 5% 21697,87
Mediana 20625,00
Varianza 14980318,424
VENTAS_2021 Desv. estandar 3870,442
Minimo 17260
Maximo 27745
Rango 10485
Rango intercuartil 7836
Asimetria 0,558 0,637
Curtosis -1,493 1,232

Nota: La tabla se muestra los estadisticos descriptivos de las ventas del afio 2021.Fuente: R-

studio.



En la tabla 7 se puede observar que el analisis descriptivo de las ventas del afo 2021 presenta
una mediana con un valor de 20625 indica que el 50% de las observaciones estan por debajo de
20625 y el otro 50% por encima, obteniendo un ligero sesgo hacia valores altos, Sin embargo,
los datos muestran una alta dispersion, como lo evidencia la desviacion estandar y el rango,

indicando que las ventas varian considerablemente entre los diferentes periodos.

El intervalo de confiabilidad muestra que los valores calculados son precisos, mientras que el
rango Inter cuartil muestra que la mitad de las observaciones se concentran en un rango mas
pequefio, lo que ayuda a reducir los efectos de los valores extremos, es decir que presenta una
asimetria y una curtosis que indican que los datos tienen una distribucion algo irregular, aunque

no muy extrema.

Tabla 8.

Estadisticos descriptivos de las ventas del ario 2022

Descriptivos Estadistico es]gll;(()ll;lr

Media 20699,3458 1121,18401
Limite inferior 18231,6365

95% de intervalo de

confianza para la media Limitg 23167,0552
superior

Media recortada al 5% 20464,7843

Mediana 19464,5000

Varianza 15084643,007

VENTAS 2022 pesy. estandar 3883,89534

Minimo 15740,00

Maéximo 29880,80

Rango 14140,80

Rango intercuartil 3405,55

Asimetria 1,394 0,637

Curtosis 2,000 1,232

Nota: La tabla se muestra los estadisticos descriptivos de las ventas del afio 2022. Fuente: R-

studio.



En la tabla 8 se evidencia que las ventas del afno 2022 presentan un comportamiento agrupado
en una media de 20.699,35 con un intervalo de confianza al 95 % comprendido entre 18.231,64

y 23.167,06 lo que indica una estimacion confiable del promedio.

La media (20.464,78) y la mediana (19.464,50) muestran una ligera diferencia respecto a la
media, evidenciando la presencia de valores altos que generan una asimetria positiva (1,394)
en la distribucion. La variabilidad de los datos es considerable, como lo indican la varianza
(15.084.643,01) y la desviacion estandar (3.883,90), reflejando fluctuaciones importantes en
las ventas a lo largo del periodo. El valor minimo (15.740,00) y el maximo (29.880,80) generan
un rango total de 14.140,80, mientras que el rango intercuartilico (3.405,55) evidencia que la
mitad de los datos se mantiene en un intervalo mas estable. Finalmente, la curtosis (2,0) sugiere
una concentracion moderada de los datos alrededor de la media con presencia de valores
extremos, lo que confirma que las ventas muestran una distribucion con tendencia a valores

altos en ciertos periodos.

Tabla 9.

Estadisticos descriptivos variable 2023

Descriptivos Estadistico es]itl;ll;(()i;r
Media 27667,1242 995,84580
Limite inferior ~ 25475,2823
95% de intervalo de
confianza para la media Limit-e 29858,9660
superior
Media recortada al 5% 27767,3269
Mediana 28110,1750
Varianza 11900506,302
VENTAS 2023 Desv. estandar 3449,71105
Minimo 20666,90
Maximo 32863,70
Rango 12196,80
Rango intercuartil 3743,47
Asimetria -,882 0,637
Curtosis 0,713 1,232

Nota: La tabla se muestra los estadisticos descriptivos de las ventas del afio 2023. Fuente: R-

studio.



Enlatabla 9 se evidencio que durante el analisis descriptivo se obtuvo un promedio de 27667.12

lo que indica que el valor refleja las ventas promedio en 2023, obteniendo una mediana de

28110.17, lo indica una asimetria negativa, lo que significa que la distribucion esta sujeta a

valores mds bajos. Aunque la varianza es menor que en afios anteriores, sigue siendo

significativa alta, lo que refleja una diferencia significativa en las ventas, la desviacion estandar

de las ventas se desvian unas 3449 unidades del promedio. Obteniendo un minimo de 20666,90

y el maximo de 32863,70, el valor de la asimetria negativa muestra que la distribucion esta

inclinada hacia valores méas bajos. Una curtosis ligeramente positiva indica una distribucién

cercana a la normal, pero con una baja concentracion en los valores centrales.

Tabla 10.

Estadisticos descriptivos de la variable 2024

Descriptivos Estadistico esEt:;:()il;ur
Media 21172,8625 1434,81120
95% de intervalo de Limite inferior 17780,0731
confianza para la media Limite superior ~ 24565,6519
Media recortada al 5% 21285,4194
Mediana 21823,9550
Varianza 16469;165,46

VENTAS_2024 Desv. estandar 4058,25892
Minimo 14345,90
Maximo 25973,80
Rango 11627,90
Rango intercuartil 6730,88
Asimetria -0,475 0,752
Curtosis -,866 1,481

Nota: La tabla se muestra los estadisticos descriptivos de las ventas del afio 2024. Fuente: R-

studio.

Como se puede observar en la tabla 10 el analisis estadistico descriptivo muestra que existe una

media de 21172.86, las ventas promedio estan alrededor de 21,173 unidades, obteniendo una



mediana de 21823.96, recalcando que la mediana es cercana a la media, el cual se observa que

la distribucion de las ventas es relativamente simétrica.

La varianza mide la dispersion de los datos respecto a la media de los valores, es decir que los
valores altos indican una variabilidad significativa entre las ventas, en la desviacion estandar
generalmente varian en £4,058 unidades de la media. Obteniendo un méximo y minimo el cual
indica los valores mas bajos y altos observados en las ventas, mostrando un rango amplio de

valores.

La asimetria de -0.475 sefiala que la distribucion es ligeramente sesgada a la izquierda, pero el
sesgo no es severo, mientras que la curtosis -0.866 tiene una distribucién normal, es decir que

hay menos valores extremos de lo esperado.

Tabla 11.

Analisis descriptivo del Total de Ventas

Descriptivos Estadistico Error estandar

Media 22980,0123 707,25873
Limite =5 1553 6891

95% de intervalo de inferior

confianza para la media Eiglei;eor 244063354

Media recortada al 5% 22927,7000

Mediana 21770,1500

VENTAS Varianza 22009455,831

Desv. estandar 4691,42365

Minimo 14345,90

Maximo 32863,70

Rango 18517,80

Rango intercuartil 8471,99

Asimetria 0,250 0,357

Curtosis -1,076 0,702

Nota: La tabla se muestra los estadisticos descriptivos del total de las ventas de todos los afios.

Fuente: R-studio.



Como se evidencio en la tabla 11 el andlisis descriptivo se muestra que las ventas tienen un
promedio de aproximadamente 22,980 unidades monetarias, con una dispersion moderada
reflejada en una desviacion estandar de 4691.42. al obtener las medidas de forma se observa
una asimetria con un valor de 0.250 que indica una ligera asimetria positiva, estd relativamente
balanceada, y la curtosis con un valor de -1.076 negativa indica que los valores extremos no
son comunes, sugiere que la distribucidn tiene las colas mas cortas y es mas plana que una
distribucion normal Los valores extremos (minimo y maximo) sugieren una considerable
amplitud en las ventas, pero el rango intercuartil muestra que la mitad de las ventas estan dentro

de un rango mas estrecho (8471.99 unidades).

Figura 13.

Box-Plot del Total de las ventas de los productos en los arnios 2021 -2024
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Nota: Gréfica de Box-plot de las ventas desde el afio 2021 al 2024. Fuente: R-studio.

En el grafico 13 de Box-Plot se evidencia que las ventas en los diferentes afios la mediana de
las ventas se encuentra alrededor de 25,000 unidades, lo que sugiere que la mitad de las
observaciones tienen ventas por debajo, mientras que el rango es decir los extremos de los

bigotes muestran que las ventas totales oscilan entre 15.000 y 32.000 unidades. Sin embargo,



se observa una ligera dispersion hacia los valores mas altos, también se observa que no existe

datos atipicos que influyan en los datos para su respectivo analisis.

Variable Disponibilidad del producto
Figura 14.

Diagrama de caja de la variable disponibilidad del producto
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Nota: Diagrama de disponibilidad del producto en %. Fuente: R-studio.

Como se puede observar en la figura 14 del diagrama de cajas la mediana se situa en el 92.5, el
cual indica que el 50% de los datos de disponibilidad del producto estan por debajo de este
valor y el otro 50% por encima. Los bigotes se extienden desde el 86.5% hasta el 98.5%. Este
rango demuestra que, incluso en su peor momento, la disponibilidad se mantuvo por encima
del 85%, lo cual es un buen indicador. Ademas, no hay valores atipicos puntos fuera de los

bigotes, lo que sugiere que no hubo problemas aislados de disponibilidad extremadamente baja.

Tabla 12.

Estadistica descriptiva de la variable disponibilidad del producto

Estadistica Descriptiva

Maximo 85
Primer Cuartil 88.58
Mediana 92.4

Mediana 92.1




Tercer Cuartil 95.62

Miaximo 99.1

Nota: Analisis estadistico de disponibilidad del producto.

Fuente: R-studio.

En la tabla 12 se pudo evidenciar que la mediana tiene un valor del 92.40% y la media con el
92.10% estan por encima del 92%, confirmando que la disponibilidad del producto se encuentra
bien. El 50% central de los datos se encuentra entre el ler y 3er cuartil, se encuentra entre
88.58% y 95.62%. Esto es un rango relativamente pequeino, lo que demuestra que la mayoria
de las observaciones de disponibilidad estdn muy agrupadas y no varian mucho, no existe
valores alto y valores bajos que puedan considerarse atipicos que generen algiin problema para
el estudio.

Serie de tiempo Variable disponibilidad del producto

Figura 15.

Serie temporal disponibilidad del producto
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Nota: Serie temporal de disponibilidad del producto. Fuente: R-Studio.

En la figura 15 de series de tiempo se observa que la disponibilidad del producto en % a lo largo

del tiempo desde el afio 2021 hasta el 2024, presenta oscilaciones notables en todos los afios,



con picos y caidas pronunciadas, la disponibilidad fluctia aproximadamente entre un minimo
cercano al 86 % y un maximo alrededor del 98 %.

Mostrando que en el 2021 y 2022 se observa mayor irregularidad, con descensos significativos
que alcanzan valores cercanos al 87 %, mientras que en el 2023 la tendencia mejora, mostrando
un incremento sostenido que llega a superar el 97 %. Pero a partir de mediados de 2022 hasta
2023, hay una clara recuperacion, aunque en 2024 vuelve a evidenciarse una caida temporal

antes de repuntar.

Comprobacion de supuestos

Normalidad

Se procede a realizar la prueba de normalidad con la prueba de Shapiro Wilk mediante una
prueba de Hipotesis.

Planteamiento de la Hipotesis

H, = Los datos de las ventas de la empresa siguen una distribucién normal

H; = Los datos de las ventas de la empresa no siguen una distribucién normal

Nivel de significancia
o= 0,05
Estadistico de Prueba
Prueba de Shapiro Wilk
Regla de Decision
Sip —value > valor < No serechaza Ho

Sip —value < valor x Serechaza Ho

Tabla 13.
Prueba de Normalidad
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
VENTAS 0,145 44 0,021 0,949 44 0,051

Nota: En la tabla se muestra la prueba de normalidad de las ventas de productos de

embutidos en los anos 2021-2024.



Si0.51 > 0.05 Noserechaza Ho
Conclusion
Mediante la prueba de normalidad en la tabla 13 se evidencia un valor de p de 0.51 el cual es
mayor al nivel de significancia, por lo que hay evidencia para no rechazar la hipotesis nula 'y se

concluye que las ventas de los productos si siguen una distribucién normal.

Homogeneidad

Se realiz6 la prueba de Homogeneidad de varianzas con la prueba de Levene mediante una
prueba de Hipotesis.
Planteamiento de la Hipotesis
H,: Las varianzas de los datos de las ventas son iguales
H;: Las varianzas de los datos de las ventas no son iguales
Nivel de significancia
x= 0,05
Estadistico de Prueba
Prueba Levene
Regla de Decision
Sip —value > valor « No serechaza Ho
Sip —value < valor x Serechaza H

Tabla 14.

Prueba de homogeneidad de varianzas

Estadistico de

Levene gll gl2 Sig.
Se basa en la media 0,485 3 40 0,694
Se basa en la mediana 0,317 3 40 0,813
VENTAS Se basa en la mediana y 0317 3 37,097 0.813
con gl ajustado
Se basa en la media 0,490 3 40 0.691

recortada

Nota: En la tabla se muestra la prueba de Levene de las ventas del producto que se
comercializa. Fuente: R-studio.

Si0.694 > 0.05 Noserechaza Ho



Conclusion
A través de la prueba de Levene, en la tabla 14 se evidencia un valor p superior al nivel de
significancia, lo que significa que hay suficiente evidencia para no descarta la hipotesis nula y

se deduce que las ventas de los productos si tienen varianzas iguales.

Independencia

Planteamiento de la Hipotesis
H,: Los datos de las ventas son independientes

H;: Los datos de las ventas no son independientes

Nivel de significancia
x= 0,05
Estadistico de Prueba
Prueba de Bartlett
Regla de Decision
Sip —value > valor < No serechaza Ho
Sip —value < valor x Serechaza Ho

Tabla 15.

Prueba de Bartlett

Prueba de KMO y Bartlett
Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo 0,500
Aprox. Chi-cuadrado 1,552
Prueba de esfericidad de Bartlett gl 1
Sig. 0,213

Nota: La tabla se muestra la prueba de Bartlett de las ventas del
producto. Fuente: R-studio.

Si0.213 > 0.05 No serechaza Ho
Conclusion
Al realizar la prueba de Bartlett en la tabla 15 se obtuvo un valor p de 0.213 el cual es mayor al
nivel de significancia, es decir que hay suficiente evidencia para no rechazar la hipétesis nula

demostrando que son variables independientes.



Descomposicion de la serie

Figura 16.
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Nota: Descomposicion de la serie para realizar pronodsticos. Fuente: R-Studio

En la figura 16 se realiz6 la descomposicion en la serie en el cual se evidencio una tendencia a
lo largo del periodo durante 2021 y la primera mitad de 2022, las ventas se mantienen
relativamente estables, con ligeros descensos hacia finales de 2022. Posteriormente, desde
mediados de 2022 hasta el primer trimestre de 2023, se observa un crecimiento sostenido que
culmina en un pico méximo cercano a 33.000 ddlares, a partir del segundo semestre de 2023,
la tendencia cambia, registrandose una disminucidén progresiva que se acentua en el primer
trimestre de 2024.Se evidencio que existe estacionalidad debido a que existe patrones
repetitivos a lo largo de cada afio, con incrementos en determinados meses y caidas en otros, se
identifico que el mes octubre y noviembre son los meses con mas ventas, mientras que existe
meses con caidas marcadas como es en agosto. Existe un componente aleatorio donde la
variabilidad no explicada por la tendencia ni la estacionalidad es moderada, es decir que la
presencia de estos picos abruptos y caidas pronunciadas en meses especificos sugiere la
existencia de un componente irregular o aleatorio, posiblemente derivado de eventos
imprevistos, alteraciones en la oferta y la demanda.

Al observar todos los componentes la serie presenta una combinacion de tendencia,

estacionalidad, ciclos y variabilidad aleatoria, lo que resalta la necesidad de aplicar modelos de



prediccion que consideren estos componentes para mejorar la precision de los pronosticos y

optimizar la planificacion de ventas.

Analizar el rendimiento de los modelos de prondsticos

Figura 17.

Pronosticos de ventas con el método Regresion

Forecasts from Linear regression model
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Nota: En la grafica se muestra los prondsticos de ventas para los proximos afios. Fuente: R-

Studio.

En la figura 17 se evidencia que mediante el modelo de regresion lineal permiten estimar el
comportamiento futuro de las ventas a partir de los datos historicos analizados. La grafica
evidencia una tendencia general con variaciones a lo largo del tiempo, lo que indica que las
ventas presentan fluctuaciones propias de la dinamica del mercado. Sin embargo, el modelo
permite proyectar valores estimados para los proximos periodos, acompanados de intervalos de

confianza que reflejan el rango probable en el que podrian ubicarse las ventas futuras.

Estos resultados permiten a la empresa contar con una herramienta estadistica para apoyar la
planificacion comercial y la toma de decisiones estratégicas, facilitando la estimacion de la

demanda futura y la organizacion de recursos productivos y comerciales. No obstante, debido



a la variabilidad observada en los datos, es recomendable complementar el andlisis con otros
modelos de pronodstico que permitan mejorar la precision de las estimaciones

Tabla 16.

Prediccion para los arios siguientes con el Método de Regresion

Fecha Prondstico LI _80 LS 80 LI 95 LS 95
2024-09-01 24439.46 17446.71 31432.2 13548.13 35330.79
2024-10-01 27965.64 20972.89 34958.39 17074.31 38856.97
2024-11-01 27993.29 21000.54 34986.04 17101.96 38884.62
2024-12-01 28316.06 21323.31 35308.8 17424.73 39207.39
2025-01-01 26366.75 19464.57 33268.93 15616.48 37117.02
2025-02-01 28437.3 21535.12 35339.48 17687.03 39187.57
2025-03-01 24112.04 17209.86 31014.22 13361.77 34862.31
2025-04-01 22730.33 15828.15 29632.51 11980.06 33480.6
2025-05-01 25382.03 18479.85 32284.21 14631.76 36132.3
2025-06-01 20780.28 13878.1 27682.46 10030 31530.55
2025-07-01 27111.12 20208.94 34013.3 16360.84 37861.39
2025-08-01 25332.95 18430.77 32235.13 14582.68 36083.22
2025-09-01 25555.17 18309.89 32800.44 14270.52 36839.81
2025-10-01 29081.35 21836.08 36326.62 17796.71 40366
2025-11-01 29109 21863.73 36354.27 17824.36 40393.65
2025-12-01 29431.77 22186.49 36677.04 18147.12 40716.41
2026-01-01 27482.46 20274.51 34690.42 16255.94 38708.99
2026-02-01 29553.01 22345.06 36760.97 18326.49 40779.54
2026-03-01 25227.75 18019.79 32435.71 14001.22 36454.28
2026-04-01 23846.04 16638.08 31054 12619.52 35072.57
2026-05-01 26497.74 19289.78 33705.7 15271.21 37724.27
2026-06-01 21895.99 14688.03 29103.95 10669.46 33122.51
2026-07-01 28226.83 21018.87 35434.79 17000.3 39453.35
2026-08-01 26448.66 19240.71 33656.62 15222.14 37675.19
2026-09-01 26670.88 19086.18 34255.58 14857.57 38484.19
2026-10-01 30197.06 22612.36 37781.76 18383.76 42010.37
2026-11-01 30224.71 22640.01 37809.41 18411.41 42038.02
2026-12-01 30547.48 22962.78 38132.18 18734.17 42360.79

Nota: resultados de la prediccion para los afios siguientes con el método de regresion. Fuente:

Software R-studio



Método Holt-Winters
Figura 18.

Pronosticos de ventas con el método Holt - Winters

Forecasts from Holt-Winters' multiplicative method
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Nota: En la grafica se muestra los prondsticos de ventas para los proximos afios mediante el

método de Holt-Winters. Fuente: R-Studio

La grafica 18 se evidencia que el modelo logra ajustarse de manera adecuada a la serie temporal
analizada, reflejando las fluctuaciones observadas en los registros de ventas y proyectando un

comportamiento con variabilidad en los periodos futuros.

Ademas, los intervalos de confianza representados en el prondstico evidencian la incertidumbre
asociada a las estimaciones a largo plazo, lo cual es caracteristico en los modelos de series
temporales. No obstante, este método proporciona una herramienta util para anticipar posibles
escenarios de ventas, lo que permite a la empresa mejorar la planificacién de la produccion, la
gestion de inventarios y la toma de decisiones comerciales. En este sentido, el modelo Holt-
Winters se presenta como una alternativa adecuada para analizar el comportamiento de las

ventas y apoyar la planificacion estratégica de la empresa.



Tabla 17.

Prediccion para los arios siguientes con el Método Holt- Winters

Fecha Pronéstico LI 80 LS 80 LI 95 LS 95
2024-09-01 20760.55 16007.03 25514.07 13490.67 28030.43
2024-10-01 26283.97 19763.38 32804.55 16311.6 36256.34
2024-11-01 24043.12 17652.82 30433.42 14270 33816.24
2024-12-01 24625.75 17672.83 31578.67 13992.17 35259.33
2025-01-01 23363.89 16402.62 30325.16 12717.54 34010.24
2025-02-01 26005.99 17872.67 34139.32 13567.14 38444.84
2025-03-01 22417.81 15090.58 29745.04 11211.78 33623.84
2025-04-01 20947.6 13818.32 28076.88 10044.31 31850.9
2025-05-01 22772.61 14727.28 30817.94 10468.34 35076.88
2025-06-01 18603.65 11799.19 25408.11 8197.12 29010.18
2025-07-01 24302.82 15121.29 33484.34 10260.89 38344.75
2025-08-01 22845.5 13948.51 31742.49 9238.721 36452.28
2025-09-01 21800.35 13064.16 30536.54 8439.501 35161.21
2025-10-01 27594.94 16234.18 38955.71 10220.15 44969.74
2025-11-01 25237.36 14578.17 35896.56 8935.528 41539.2
2025-12-01 25843.89 14660.2 37027.59 8739.912 42947.88
2026-01-01 24514.87 13658.09 35371.64 7910.863 41118.87
2026-02-01 27281.89 14930.02 39633.76 8391.339 46172.45
2026-03-01 23513.19 12640.44 34385.93 6884.757 40141.62
2026-04-01 21966.99 11601.61 32332.38 6114.506 37819.48
2026-05-01 23876.33 12389.04 35363.63 6308.037 41444.63
2026-06-01 19501.69 9942.242 29061.14 4881.777 34121.6
2026-07-01 25471.27 12759.06 38183.49 6029.619 44912.93
2026-08-01 23939.5 11782.77 36096.23 5347.389 42531.62
2026-09-01 22840.16 11045.75 34634.57 4802.16 40878.16
2026-10-01 28905.92 13735.65 44076.19 5704.996 52106.85
2026-11-01 26431.61 12340.9 40522.32 4881.726 47981.5
2026-12-01 27062.04 12414.64 41709.44 4660.771 49463.31

Nota: Resultados obtenidos mediante el método de Holt- Winters. Fuente: Software R-studio.



Modelo ARIMA
Figura 19.

Pronosticos de ventas con el método ARIMA
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Nota: Pronosticos de ventas con el método ARIMA. Fuente: Software R-studio

En la figura 19 se evidencia que los resultados obtenidos mediante el modelo ARIMA
permitieron analizar el comportamiento de la serie temporal de las ventas y generar
proyecciones para los periodos futuros a partir de los datos historicos disponibles. La grafica
muestra que el modelo logra capturar la dindmica de la serie, reflejando las fluctuaciones
observadas en las ventas y generando estimaciones de prondstico acompanadas de intervalos

de confianza.

Asimismo, se observa que a medida que el horizonte de prondstico se extiende, los intervalos
de confianza se amplian, lo cual evidencia un mayor nivel de incertidumbre en las estimaciones
a largo plazo, caracteristica comln en los modelos de series temporales. A pesar de esta
variabilidad, el modelo ARIMA proporciona una herramienta util para anticipar posibles
escenarios de ventas y apoyar la planificacion estratégica de la empresa, permitiendo mejorar

la toma de decisiones relacionadas con la produccion, el inventario y la gestion comercial.



Tabla 18.

Prediccion para los arios siguientes con el Método ARIMA

Fecha Pronéstico LI 80 LS 80 LI 95 LS 95
2024-09-01 25666.3 20424.29 30908.31 17649.33 33683.26
2024-10-01 22171.32 16309.95 28032.7 13207.12 31135.52
2024-11-01 29290.27 22925.06 35655.49 19555.52 39025.03
2024-12-01 31264.49 24435.34 38093.64 20820.21 41708.77
2025-01-01 30875.08 23629.26 38120.91 19793.55 41956.62
2025-02-01 33415.46 25771.28 41059.64 21724.7 45106.22
2025-03-01 23529.87 15507.1 31552.65 11260.1 35799.65
2025-04-01 20068.55 11684.25 28452.84 7245.878 32891.22
2025-05-01 26741.31 18010.46 35472.17 13388.62 40094.01
2025-06-01 19935.21 10871.03 28999.38 6072.74 33797.67
2025-07-01 29508.89 20123.22 38894.56 15154.74 43863.03
2025-08-01 28415.96 18719.45 38112.47 13586.43 43245.49

2025-09-01 27042.16 15871.3 38213.03 9957.801 44126.53
2025-10-01 27289.62 15425.37 39153.87 9144.815 45434.42
2025-11-01 29956 17463.03 42448.98 10849.64 49062.36

2025-12-01 27911.31 14821.05 41001.57 7891.491 47931.13
2026-01-01 26012.97 12350.83 39675.12 5118.523 46907.43
2026-02-01 25443.76 11234.31 39653.21 3712.279 47175.24

2026-03-01 18794.14 4057.7 33530.59 -3743.3 41331.59
2026-04-01 19877.84 4632.613 35123.07 -3437.72 43193.41
2026-05-01 18120.25 2382.671 33857.82 -5948.3 42188.79
2026-06-01 14425.41 -1789.57 30640.39 -10373.3 39224.08
2026-07-01 23621.38 6942.653 40300.1 -1886.53 49129.28
2026-08-01 23629 6499.077 40758.91 -2568.95 49826.94

2026-09-01 25498.81 6131.816 44865.81 -4120.45 55118.07
2026-10-01 22223.22 1802.291 42644.14 -9007.89 53454.33
2026-11-01 29081.16 7699.169 50463.15 -3619.77 61782.09

2026-12-01 30819.79 8519.784 53119.79 -3285.12 64924.69
Nota: Prediccion para los afios siguientes con el Método ARIMA. Fuente: Software R-studio




Tabla 19.

Rendimiento de los modelos propuestos.

Modelo Regresion Holt- Winters ARIMA
ME -4.16E-14 -2.04E+02 -50.68477
RMSE 3765.954 3313.13 3133.068
MAE 3232.185 2839.176 2211.361
MPE -2.735446 -2.511354 1.087331
MAPE 14.60815 12.64485 9.753244
MASE 0.5281875 0.463964 0.361697
ACF1 0.5712157 0.12347542 -0.02117615
AIC 877.4372 -165.445 620.5163
BIC 902.416 -160.092 625.6863

Nota: En la tabla se muestra los valores de los errores de los diferentes modelos de

prediccion. Fuente: Software R-studio

De acuerdo con los resultados presentados en la Tabla 19, se realiz6 la comparacion del
rendimiento de los modelos de prondstico de Regresion, Holt-Winters y ARIMA mediante
diferentes métricas de error como ME, RMSE, MAE, MPE, MAPE y MASE, asi como criterios

de informacion como AIC y BIC.

El andlisis de los indicadores muestra que el modelo ARIMA presenta los valores mas bajos en
varias métricas de error importantes, como el MAE (2211.361), el MAPE (9.753244) y el
MASE (0.361697), lo que indica una mayor precision en las estimaciones de las ventas futuras
en comparacion con los otros modelos evaluados. Ademas, el modelo ARIMA también presenta
valores menores en los criterios AIC (620.5163) y BIC (625.6863) respecto al modelo de

regresion, lo cual sugiere un mejor ajuste del modelo a los datos observados.

Por su parte, el modelo de regresion lineal presenta los valores de error mas elevados en
métricas como RMSE, MAE y MAPE, lo que indica una menor capacidad para capturar la
dindmica de la serie temporal. En el caso del modelo Holt-Winters, aunque presenta mejoras
respecto al modelo de regresion, sus errores siguen siendo mayores en comparacion con el

modelo ARIMA.



En consecuencia, el modelo ARIMA se selecciona como el modelo mas adecuado para el
prondstico de las ventas, debido a que presenta menores errores de prediccion y un mejor ajuste
a la serie temporal, lo que permite generar estimaciones mas confiables para apoyar la
planificacion de la produccion, la gestion de inventarios y la toma de decisiones comerciales

dentro de la empresa.

Analisis de regresion
Para realizar un andlisis de regresion univariado permite estimar la relacion conjunta de la

disponibilidad del producto junto con la variable de ventas mensuales.

Figura 20.

Analisis de regresion univariado entre variable Ventas y Disponibilidad del producto.

call:
Tm(formula = VYENTAS ~ DISPONIBILIDAD, data = BANGO_REPORTE)

Residuals:
Min 10 Median 3Q Max
-3407 .1 -911.1 82.3 F72.9 3850.0

Coefficients:

Estimate std. Error t wvalue Pri=|tl|d)
(Intercept) -79973.98 5733.20 -13.95 <2e-16 *¥**
DISPONIBIL IDAD 1117.82 62.19 17 .97 <2e-16 ¥**

signif. codes: 0O f#¥®xx7 Q001 ‘**' O0.01 **' O.05 ‘.7 oOo.1 *° ' 1

Residual standard error: 1610 on 42 degrees of freedom
Multiple R-squared: 0. 8849, Adjusted R-squared: 0.8822
F-statistic: 323.1 on 1 and 42 DF, p-value: < 2.2e-16

Nota: Summary del modelo de aplicacion para la regresion univariado. Fuente: Software R-

studio

En la figura 20 se obtuvo un coeficiente de regresion del cual indica un incremento del 1% en
la disponibilidad del producto, en el cual se esper un aumento del 1117.82 en las ventas
mensuales confirmando una relacion directa entre la disponibilidad y las ventas mensuales,
obteniendo un p-value muy bajo (<2e-16), indicando que este efecto es altamente significativo.
Obteniendo un coeficiente de determinacion en cual indica que el 88.49% de la variabilidad en
las ventas mensuales es explicada por la disponibilidad del producto. Un valor tan cercano a 1
sugiere que el modelo de regresion lineal es un excelente ajuste para los datos y que la

disponibilidad es un predictor muy fuerte de las ventas.



El modelo demuestra que la disponibilidad del producto es un factor determinante en el éxito
de las ventas. Por cada punto porcentual de mejora en la disponibilidad, las ventas se
incrementan en mas de 1100 unidades, lo que representa un impacto economico directo y
cuantificable. La alta correlacion R-squared = 0.8849 valida que las iniciativas enfocadas en
mejorar la gestion de inventario y la cadena de suministro tendran un efecto directo y sustancial
en el crecimiento de los ingresos. Estos hallazgos son fundamentales para la toma de decisiones
estratégicas, ya que justifican la inversion en la mejora de la disponibilidad del producto para

maximizar las ventas en la empresa.

Figura 21.

Relacion de disponibilidad de productos vs Ventas
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Nota: En el grafico muestra la relacion entre la disponibilidad de productos y las ventas

mensuales. Fuente: Software R-studio.

En la figura 21 se evidencia que los puntos azules se agrupan en un patrén ascendente de
izquierda a derecha. Esto indica una correlacion positiva fuerte, a medida que la disponibilidad
de productos aumenta, las ventas mensuales también tienden a aumentar, mientras que la linea
de regresion que atraviesa los puntos representa la tendencia general de los datos, la pendiente
de esta linea es positiva confirmando la relacion directa entre las dos variables en estudio.

La linea gris muestra el intervalo de confianza donde el rango dentro del cual se espera que se

encuentre la verdadera linea de regresion de la poblacion, con un cierto nivel de confianza del



95%, el estrecho de la sombra gris sugiere que el modelo de regresion es robusto y que la

relacion es estadisticamente significativa.

Al realizar la regresion univariado o regresion simple entre la variable disponibilidad de
productos y las ventas mensuales muestran una relacion positiva y significativa, es decir que en
promedio un aumento en la disponibilidad de inventario esta asociada con un incremento en el
volumen de ventas.

El coeficiente estimado indica que, por cada punto porcentual adicional en la disponibilidad de
productos, las ventas tienden a incrementarse en unidades. El coeficiente de determinacion
sugiere que aproximadamente la variabilidad de las ventas se explica por la disponibilidad, lo
que confirma que la gestion del inventario es un factor clave en el desempeio comercial de la
empresa. Sin embargo, dado que el R? no alcanza el 100 %, se deduce que existen otros factores
externos e internos que también influyen en el comportamiento de las ventas.
Estos resultados respaldan la hipdtesis planteada en la investigacion: una adecuada
disponibilidad de productos contribuye significativamente al cumplimiento de metas y a la

estabilidad del proceso de ventas en la empresa de embutidos “Bango”.

Ciclo PHVA

Para el cumplimiento del ultimo objetivo se realizé un control de calidad aplicando la
metodologia de planear, hacer, verificar y actuar (PHVA). Se busca mejorar el proceso de
ventas en la empresa de embutidos Bango.

Mediante esta metodologia se hard posible mejorar la productividad y por ende el proceso de
ventas, mediante un estudio sistemdtico aplicando procedimientos y metodologias de trabajo.
Teniendo en cuenta que la empresa no utiliza el control de calidad el proceso de ventas, de esta

manera se desarrolla la propuesta.

Planear (P)

En esta etapa inicial se definird los objetivos y posteriormente se examinara la situacion actual
de la empresa, lo que ayudard a establecer los indicadores requeridos para la empresa.

El objetivo de la propuesta es mejorar el proceso de ventas mediante la metodologia PHV A de

la empresa de embutidos Bango. Asi la figura se ilustra la faceta de llevar a cabo en esta fase



Figura 22.

Etapas de Planeacion para mejorar el proceso de ventas
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objetivos

Analisis del
proceso actual
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Plan de accién

Nota: Etapas para realizar la planeacion en el proceso de ventas.

Establecer los objetivos

e Mejorar el proceso de ventas mediante un plan de mejora para no tener pérdidas de
ventas.

e Plantear clara y secuencialmente las etapas del proceso para evitar duplicados
minimizando los errores y optimizando tiempo y recursos.

e Satisfacer y superar las expectativas del cliente mediante la optimizacion de procesos.

e Fortalecer el conocimiento del departamento de ventas mediante programas de

capacitaciones para mejorar el proceso de ventas.

Analizar el proceso actual de la empresa

Al realizar el proceso actual de la empresa se pudo evidenciar que no cuenta con un adecuado
procedimiento en el proceso de ventas, es decir no cuenta con un seguimiento adecuado al

personal de ventas, al procedimiento de la captacion y cierre de ventas bien organizado para



dicho proceso, evidenciando que algunas areas no contribuyen a optimizar el proceso para
mejorar dicha operacion, analizando que el area que necesita mejoras para garantizar un proceso
adecuado es el area comercial y de marketing, al mejorar todos los procedimiento se podra dar

cumplimiento a los objetivos propuestos siendo clave para la empresa.

Indicadores de rendimiento
Se definieron indicadores que ayudaran a medir y evaluar el rendimiento del proceso de ventas.
e Desempeiio del equipo de ventas

e Efectividad del proceso

Tabla 20.

Rendimiento del proceso de ventas

Objetivo Estrategia Indicador Meta Responsable

Satisfacer las _
‘ Mejorard la  Incremento del
necesidades y _ ‘
) presentacion porcentaje de Aumento Gerente
expectativas de los _ ‘ o
. o del producto satisfaccion del ~ del 50%  propietario
clientes para optimizar

y servicio. cliente
el proceso de ventas
Mejorar la
. .. Gerente
Mejorar el proceso de efectividlad ~ Desempefio del ~ Aumento o
propietario
ventas del proceso  equipo del 100%
Ventas
de ventas

En la tabla se establecen las estrategias juntamente con el plan de accion que se abordara para

alcanzar los objetivos propuestos.

En la tabla 20 se presenta una planificacion estratégica orientada a mejorar el proceso de ventas
y la satisfaccion del cliente dentro de la empresa. Se detallan dos objetivos principales,
acompanados de las estrategias, indicadores, metas y responsables correspondientes.

El primer objetivo se orienta a fortalecer la experiencia del cliente. Para ello, se busca mejorar
la forma en que se presenta el producto y el servicio ofrecido. El cumplimiento se medira a

través del nivel de satisfaccion percibido por los clientes, estableciendo como meta un



incremento del 50%. El responsable directo es el gerente propietario, quien debe liderar y
supervisar este proceso de mejora.

El segundo objetivo esta orientado al fortalecimiento interno del proceso comercial. Se busca
elevar la efectividad del equipo de ventas mediante acciones que potencien su desempeio. El
indicador principal serd el rendimiento del equipo, y se establece una meta ambiciosa de
duplicar (100%) el desempefio actual. La responsabilidad recae en el gerente propietario en

conjunto con el departamento de ventas.

Desarrollo del plan de accion

Tabla 21.

Desarrollo del plan de accion

Estrategias Plan de accion
Proponer un diagrama de flujo eficiente Mejorar el proceso de ventas a través de
para la preventa, venta y posventa para diagramas claros y bien estructurados para
mejorar el proceso de ventas que las funciones tengan éxito.

Realizar una métrica de desempefio para o
S ' . . Mantener un seguimiento del proceso
identificar y mejorar las funciones internas.

Uso de herramientas para el disefio de ' _ '
Realizar un diagrama de flujo
procesos

Hacer (H)

En la siguiente etapa se implant6 las mejoras continuas y las acciones planteadas en la etapa
anterior. De esta manera la empresa tendra mayor claridad y confianza en el proceso de ventas.
Se realiz6 diagramas de flujo para mejorara los procesos de preventa, venta y posventa, que

ayudara al anélisis y comprension de proceso de ventas.

Diagrama del proceso propuesto
Se elabor6 el diagrama de flujo de la preventa, siendo una fase crucial para captar nuevos
clientes y retener clientes frecuentes en la figura 18 se muestra el diagrama propuesto para la

empresa de embutidos.



Figura 23.

Diagrama de Flujo de pre-ventas
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optimizacion del proceso. Fuente: Karen Guaman (2025).

En la figura 23 se observa el diagrama de flujo del proceso de preventa representa de manera
secuencial las actividades que se desarrollan desde el primer contacto con el cliente hasta la
decision final de concretar o no la venta. El proceso inicia con la captacion del cliente, donde
el area de ventas identifica y registra a los potenciales compradores. Posteriormente, se utiliza
la base de datos de llamadas telefonicas como fuente de informacion para realizar el
seguimiento y fortalecer el contacto comercial. A continuacion, se lleva a cabo la evaluacion
de la oportunidad, en la que se analiza la viabilidad de la venta en funcién de las necesidades

del cliente.

En una etapa clave, el proceso incorpora un punto de decision para determinar si el cliente es
nuevo o recurrente. Si se trata de un cliente nuevo, se procede al registro completo de datos y
al posterior envio de la factura electronica, asegurando la formalizacion de la informacion.
Cuando el cliente es recurrente, se revisa la orden previa, lo que permite verificar la coherencia

de la informacién y los requerimientos.



El flujo contintia con la revisién y correccion de la orden, donde el cliente valida la
informacion, y posteriormente se realiza el envio de la orden al area correspondiente. Esta
informacion es revisada y autorizada por el gerente, quien valida los requerimientos antes de
continuar. Después, el area de logistica interviene para verificar la disponibilidad del producto.
Si no existe disponibilidad, se activa el proceso de produccion del producto; si el producto
estd disponible, se procede a la confirmacion del pedido.

Finalmente, el proceso culmina en una nueva decision relacionada con la aceptacion del
pedido. Si el cliente acepta las condiciones, se considera que la preventa es exitosa. En caso
contrario, el flujo concluye con la no realizacion de la preventa, cerrando el ciclo del proceso.
En conjunto, el diagrama evidencia un proceso estructurado, con puntos de control y
validacion que buscan reducir errores, asegurar la disponibilidad del producto y garantizar una

adecuada experiencia del cliente antes de concretar la venta.

Figura 24.

Diagrama de flujo de Ventas

Diagrama de flujo de Ventas
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empresa de embutidos. Fuente: Karen Guamdn (2025).

Ventas

Como se puede observar en la figura 24 en el diagrama de flujo del proceso de ventas muestra
de manera ordenada las actividades que se realizan desde el inicio de la operacion comercial
hasta la concrecion de la venta. El proceso comienza con la coordinacion técnica y economica,
en la cual se analizan las condiciones comerciales, los costos y la viabilidad de la venta,

asegurando que las condiciones ofertadas sean claras y acordes a las politicas de la empresa.



Posteriormente, se procede a definir el tiempo de entrega del producto, actividad que permite
establecer compromisos claros con el cliente en relacion con los plazos de entrega. A
continuacion, se desarrolla un punto de decision referente a la forma de pago, en el que se
determina si la venta se realizara al contado o mediante crédito. Cuando la opcidn es crédito, se
establece un compromiso de pago, lo que permite formalizar la obligacion del cliente y reducir
riesgos financieros.

Una vez definida la forma de pago, se realiza la aceptacion y emision de la factura, consolidando
formalmente la transaccion comercial. Luego, se ejecuta el despacho y transporte del producto,
seguido de la entrega de la venta al cliente, garantizando que el producto llegue en las
condiciones y tiempos acordados.

El proceso concluye con la venta exitosa, indicador que refleja el cumplimiento de todas las
etapas del flujo, asi como la satisfaccion de las condiciones comerciales, logisticas y
financieras. En conjunto, el diagrama evidencia un proceso estructurado, con puntos de control
en la forma de pago y en los tiempos de entrega, que permiten asegurar la eficiencia operativa

y la calidad del servicio al cliente.

Figura 25.

Diagrama de flujo de pos-ventas
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Para medir los indicadores de satisfaccion del cliente, reclamos y sugerencias serd a través de la

calificacion cuantitativa al momento de entregar el producto. Esto ayudard a la eficiencia en el

proceso y por ende a la calidad del producto.



En la figura 25 se evidencia que el diagrama de flujo presentado describe la secuencia de
actividades que se ejecutan en el proceso de pos-ventas de la empresa, desde el ingreso del
producto hasta la atencion de quejas y la resolucion final del caso. Este flujo permite visualizar
de manera estructurada como se gestiona la satisfaccion del cliente y cudles son los pasos
definidos para responder ante posibles reclamos. El proceso se inicia con el Ingreso del producto,
momento en el cual el cliente recibe el bien adquirido. A continuacion, se evalua el nivel de
Satisfaccion del cliente mediante un punto de decision que determina si el producto cumple o no
con sus expectativas. Si el cliente muestra conformidad, el proceso concluye sin necesidad de
ejecutar actividades adicionales, representando un cierre exitoso del ciclo de pos-venta. Esta ruta
demuestra la importancia de asegurar la calidad del producto desde el inicio, con el fin de reducir
costos y tiempos relacionados con gestiones de reclamos.

En caso de que el cliente no esté satisfecho, se activa una ruta alternativa que inicia con la
Notificacion de quejas, reclamos o sugerencias. Este paso es fundamental para registrar
formalmente cualquier inconformidad y garantiza que la empresa cuente con informacion precisa
para el analisis y la toma de decisiones.

Posteriormente, la informacion reportada pasa a una fase de Recopilacion de quejas, donde se
reune, clasifica y organiza la evidencia relacionada con el reclamo. Este subproceso permite
identificar tendencias, causas recurrentes y posibles fallas dentro del proceso comercial o
productivo.

Una vez recopilada la informacion, se procede a la etapa de Solucion, en la cual el area
responsable generalmente supervisada por el gerente analiza el caso y define las acciones
necesarias para dar una respuesta adecuada al cliente, ya sea mediante reposicion, compensacion
o correccion del problema identificado.

Finalmente, el proceso concluye en el nodo Fin, evidenciando el cierre formal de la atencion al
reclamo.

En conjunto, el diagrama refleja un proceso pos-venta orientado a la mejora continua y a la
satisfaccion del cliente, pues integra mecanismos de retroalimentacion que permiten identificar
deficiencias, corregirlas y fortalecer la calidad del producto y del servicio ofrecido. Ademas, la
participacion del gerente al final del proceso muestra un compromiso con la supervision y
validacion de las soluciones propuestas, asegurando que las acciones tomadas respondan

adecuadamente a las necesidades del cliente.



Verificar (V)
En esta etapa se mediran los indicadores propuestos KPIs, esto determinara si el cumplimiento
de los objetivos propuestos y la efectividad de proceso de mejora.

Seguimiento de los objetivos

Este paso es esencial para conocer el desarrollo de las actividades que se encuentran dentro del
proceso de ventas. A continuacion, en la tabla 18 se estableceran indicadores de logro por cada
objetivo propuesto, mencionando las perspectivas con indicadores que permitan medir el
proceso comercial y saber si alcanzamos la meta.

El seguimiento se realizara a corto plazo en un lapso de cada 3 meses, donde cada seguimiento
trimestres se vera reflejado en la mejora del proceso de ventas, y el buen manejo de

conocimientos a través de un cuadro de mando.

Tabla 22.

Seguimiento de los objetivos

Objetivo
Perspectiva Indicador Meta
estratégico
Mejorar la calidad
Satisfaccion del o Cumplimiento del
‘ del servicio de Mis de 70%
cliente proceso
ventas
Ingreso de ventas
Incremento de Ingresos mensuales
Financiera por mejora del
ventas o >28,000 dolares
servicio.
Reduccion de o
Procesos Internos Disminucion de )
reclamos y _ 0% quejas
. quejas
sugerencias

Mejorar el nivel de
Conocimiento capacitacion en el Plan de capacitacion  100%

manejo de ventas

La tabla 22 se evidencia que la estructura de los objetivos estratégicos de la empresa
organizados segln cuatro perspectivas clave: Satisfaccion del cliente, Financiera, Procesos

Internos y Conocimiento. Para cada perspectiva se presenta el objetivo estratégico



correspondiente, el indicador mediante el cual se evaluara su cumplimiento y la meta

cuantificable que la organizacion busca alcanzar.

Actuar (A)
En esta etapa se deberd evaluar las mejoras propuestas en base a la optimizacion del proceso de
ventas de la empresa de embutidos a través de los indicadores. Donde se espera tener un buen

resultado de la implementacion.

Plan de capacitaciones para el personal de ventas

Planificar

La empresa Bango dedicada a la fabricacion y comercializacion de embutidos. En la actualidad
cuenta con una escasa programacion de capacitaciones para el personal encargado del proceso
de ventas en el area comercial. De esta manera la empresa necesita tener una mayor eficiencia
en el area de ventas para cumplir con sus objetivos.

Objetivo

Implementar un nuevo plan de capacitacion para el area comercial de ventas para fortalecer el
conocimiento en el drea del proceso de ventas de la empresa de embutidos Bango.

Meta

Alcanzar el nivel de conocimiento maximo en el proceso de ventas para aumentar el nivel de
calidad de la empresa y por ende la satisfaccion del cliente.

A continuacion, se detalla en la tabla 19 el KPI respectivo para el plan de capacitaciones para
el personal de la empresa de embutidos Bango.

Tabla 23.

Plan de capacitaciones para el personal de ventas

Objetivo Estrategia Plan KPI
Elaborar un o
Implementar un Capacitaciones
nuevo plan de NCR =
nuevo plan de o al personal -
capacitaciones num.de capacit.reali

* 100%

capacitaci(')n para el nume.de cpa.prorgramadas
para el personal ' '

del

area comercial de




ventas para
fortalecer el

conocimiento en el

proceso de Nuevo NPC= num.de personal t?apacitado "
area del proceso de total de trabajadores
ventas. programa de 100%
ventas de la empresa o
capa01ta010nes

de embutidos Bango.

En la tabla 23 se describe como se aplica los KPI correctamente para perfeccionar las
habilidades y conocimientos para mejorar el desempefio en el servicio y producto del proceso

de ventas segiin los seguimientos realizados.

Hacer

En esta etapa se realizard la implementacion del plan de capacitaciones. Con la ayuda de un
diagrama de flujo y el cronograma de cada actividad se propone un mejor funcionamiento
dentro del 4rea de ventas.

Con base a los resultados obtenidos se podra realizar la toma de decisiones para las practicas
que funcionaron y ajustar aquellas que n fueron efectivas.

Se mencionan las actividades a realizar mediante un flujograma

Figura 26.

Diagrama de flujo del programa de capacitacion
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Como se puede observar en la figura 26 el diagrama presentado describe de manera estructurada
el proceso completo para gestionar un programa de capacitacion dentro de la organizacion,
desde la solicitud inicial hasta la evaluacion y mejora continua del proceso. Su finalidad es
asegurar que las capacitaciones se ejecuten de forma ordenada, eficiente y alineada con las

necesidades de la empresa.

Al ejecutarse el plan de capacitacion se contribuird no solo con el personal sino con el
rendimiento empresarial, involucrando un equipo completo al desafio del ventas y aceptacion
de la empresa en el mercado.

Dentro de la gestion de calidad este plan es un instrumento principal que aportara de manera
significativa al mejoramiento de calidad del proceso de ventas de la empresa de embutidos
Bango.

En conjunto, el diagrama evidencia un enfoque sistematico basado en la mejora continua, donde
la toma de decisiones juega un papel fundamental para asegurar que las capacitaciones
respondan efectivamente a las necesidades del personal y contribuyan al fortalecimiento del
desempefio organizacional. Asimismo, incorpora mecanismos formales de retroalimentacion

que permiten mantener actualizado y eficiente el programa de formacién interna.

Fines de la capacitacion

e Apoyar el proceso de ventas, asegurando una capacitacion adecuada, en las éareas
deficientes.

e Mejorar las habilidades de venta del personal, aumentando la efectividad en ventas

e Adaptarse a las necesidades del mercado y requerimientos del cliente.

e Proporcionar la informacion necesaria, de este modo que el cliente tenga confianza en

el producto adquirido.
Temas de capacitacion

e Estrategias de marketing y produccion

e Manejo de precios y negociacion

e Equipos de inspeccion y seleccion de productos
e Transporte y manipulacion del producto

e Atencion al cliente

e Uso de tecnologia en ventas



e Conocimiento e impulso del producto

Métodos de capacitacion

De acuerdo con los temas mencionados, el personal encargado el manejo de ventas mejorara
los conocimientos y desarrollara eficientemente la venta del producto.

Tabla 24.

Meétodos de capacitacion

Temas Meétodos Duracion

Estrategias de marketing y
produccion Curso en linea 2 horas por 10 dias

Manejo de precios y

.., , 1 hora por 5 dias
negociacion Curso en linea

Equipos de inspeccion y
seleccion de productos Presencial 2 horas por 2 dias

Transporte y manipulacion del

producto Presencial 2 horas por 3 dias
Atencion al cliente Curso en linea 2 hora por 1 dia
Uso de tecnologia en ventas Curso en linea 1 hora por 1 dia
Conocimiento e impulso el . ,

P Presencial 1 hora por 4 dias
producto

La tabla 24 se puede observar que la planificacion estructurada del programa de capacitacion
disefiado para fortalecer las competencias del personal vinculado al proceso de ventas y
distribucion. La informacidon se organiza en tres columnas: temas, métodos y duracion,
permitiendo visualizar de manera clara los contenidos formativos, las modalidades de
imparticion y el tiempo estimado para cada actividad.

En relacion con los temas, el plan abarca areas fundamentales para el desempefio comercial y
operativo. Se incluyen contenidos sobre estrategias de marketing y produccion, manejo de
precios y negociacion, inspeccion y seleccion de productos, transporte y manipulacion del
producto, atencidon al cliente, uso de tecnologia en ventas y conocimiento e impulso del
producto. Estos temas reflejan un enfoque integral que combina habilidades comerciales,
técnicas y operativas, necesarias para mejorar la calidad del servicio y la eficiencia en la

distribucion.



Respecto a los métodos de capacitacion, se contempla una combinacién de modalidades en
linea y presenciales, lo cual evidencia una estrategia formativa flexible y adaptada a las
caracteristicas de cada contenido. Las capacitaciones vinculadas a estrategias, precios, atencion
al cliente y uso de tecnologia se desarrollan de forma virtual, lo que facilita la actualizacion de
conocimientos tedricos. Por otro lado, los temas que requieren practica directa, como
inspeccion de productos o transporte y manipulacion, se imparten de manera presencial,

garantizando la adecuada transferencia de habilidades técnicas.

En cuanto a la duracion, el plan establece tiempos variados segun la complejidad y profundidad
del tema. Las capacitaciones en linea oscilan entre 1 y 2 horas diarias, con una duracién total
que varia de 1 a 10 dias. Las sesiones presenciales, por su parte, se programan en bloques de 1
a 2 horas durante periodos de 2 a 4 dias, permitiendo un aprendizaje progresivo y practico. Esta
planificacion temporal evidencia un equilibrio entre la carga horaria, la disponibilidad del

personal y la necesidad de asegurar un aprendizaje significativo.

En conjunto, la tabla demuestra que el programa de capacitacion esta disefiado de forma
estratégica, integrando contenidos clave, métodos adecuados y una duracion equilibrada que
permite fortalecer las competencias del personal de ventas y mejorar su desempefio en cada
etapa del proceso comercial.

Tabla 25.

Cronograma de capacitacion

N Temas Duracion Marzo Abril Mayo

1 2 3 4 1234 123 4

1  Estrategias de marketingy 2 horas

produccion 7 dias
2 Manejo de precios y 1 hora
negociacion 5 dias
3 Equipos de inspeccion y 2 horas
seleccion de productos ,
2 dias

4  Transporte y manipulacion 2 horas
del producto ,
3 dias

5 Atencion al cliente 2 hora




1 dia

6  Uso de tecnologia en 1 hora
ventas .
3 dia

7  Conocimiento e impulso el 1 hora
producto 4 dias

En la tabla 25 se evidencia como se realiza el cronograma de capacitaciones para el personal
de la empresa de embutidos.
Responsables y Recursos

e Area administrativa

e (Gerente comercial

e Equipo de ventas

. Humanos
Los participantes seran el personal que es parte del area de ventas
Materiales

e Infraestructura

e Materiales y equipos

e Documentos técnicos

Presupuesto

El presupuesto de la implementacion se realizara con fondos propios de la empresa. Usando los
recursos propios del departamento involucrado.

Evaluacion y seguimiento

La evaluacion se llevara a cabo mediante los indicadores de rendimiento fijados previamente.
Se evaluard en funcion del aumento de las ventas del producto y la disminucion de reclamos y

propuestas en la comercializacion del producto y oferta del servicio de preventa de la empresa.

Verificar

En esta etapa se medira si el desempefio del proceso luego de aplicar las mejoras, es decir la
empresa debera evaluar si las capacitaciones implementadas al area de ventas

estan dando resultado significativo en diferentes periodos de tiempo, también si las propuestas
realizadas del plan de capacitaciones han mejorado el proceso de actividades y desempefio
laboral. Asimismo, se comprobara los indices de ventas para determinar si las sugerencias

planteadas fueron efectivas en las capacitaciones planteadas.



Por lo tanto, la empresa necesita recolectar la informacion del personal capacitado sobre el
rendimiento que mostraron antes y después de la formacion. En donde el gerente general de la
empresa debe evaluar los resultados de las capacitaciones, conocer la percepcion y satisfaccion
con el programa de capacitacion.

Actuar

En base a los resultados obtenidos, obtenidos, se toman decisiones para estandarizar las
acciones que hayan demostrado efectividad y se corrigen aquellas que no lograron los
resultados esperados

Es decir, en esta fase, se desarrollard en base a los resultados obtenidos de la etapa de
verificacion, donde se tomara medidas para mejorar o ajustar el plan de capacitaciones. En el
caso de no alcanzar con los objetivos planteados en la etapa de verificacion se sugerira la
recapacitacion del personal y modificaciones los métodos de capacitacion para obtener
resultados favorables para el personal y la empresa.

Por lo tanto, se asegurara que, si la empresa no cumpla con el objetivo de la empresa, se pueda
llevar a cabo una mejora continua en la cual se examinardn las razones por cuales no esta
alcanzado. Segun los resultados de los indicadores de capacitacion, se podrd determinar si se
esta alcanzando con las metas propuestas, caso contrario se volvera a revisar las

causas del porque no se cumple y se volvera a la etapa de planificacion donde se estableceran

nuevos objetivos para su mejora continua del proceso



4.2. Discusion

La investigacion permitié analizar la situacion actual de la empresa de embutidos Bango,
evidenciando una alta variabilidad en la gestion comercial. Como se observd en la matriz
FODA, las debilidades relacionadas con la baja disponibilidad de producto y la falta de
estandarizacion en la gestion de pedidos se vinculan directamente con los problemas operativos
detectados en el proceso de ventas. Asimismo, el diagrama de Ishikawa permitié identificar
como causas raiz la deficiente comunicacion entre las areas de ventas y produccion, la ausencia
de indicadores de control y la limitada utilizacion de herramientas estadisticas para la toma de
decisiones. Estas evidencias internas explican los desajustes observados en el desempefio
comercial y coinciden con lo sefialado por Gutiérrez y De la Vara (2021), quienes indican que
la escasa integracion interdepartamental incrementa la variabilidad en los procesos comerciales

de empresas alimentarias.

Para el analisis estadistico descriptivo se utilizaron datos histéricos de ventas correspondientes
al periodo 2021-2024, organizados en matrices y analizados mediante medidas de tendencia
central y dispersion. Este analisis permitié identificar patrones de comportamiento y puntos
criticos del proceso de ventas. En particular, se evidencié una marcada variabilidad mensual,
asociada tanto a factores estacionales como a deficiencias operativas internas de la empresa.
Esta interpretacion concuerda con Makridakis et al. (2018), quienes destacan que los mercados
alimentarios presentan ciclos estacionales que afectan la estabilidad de la demanda,

especialmente cuando no existe una adecuada planificacion logistica.

El anélisis comparativo entre los afios mostré6 que 2023 presentd mayor estabilidad en las
ventas, reflejada en una menor dispersion de los datos y ausencia de valores atipicos. Esta
estabilidad se relaciona directamente con la alta disponibilidad de producto, que super6 el 95%
en la mayoria de los meses, tal como se evidenci6 en los registros internos de inventarios. La
alta disponibilidad permitié responder de manera oportuna a la demanda, reduciendo quiebres
de stock y retrasos en los pedidos, lo que explica el mejor desempeiio comercial. Este
mecanismo causal coincide con lo sefialado por Torres y Garcia (2021), quienes sostienen que
una gestion eficiente de inventarios contribuye significativamente a la estabilidad de las ventas.
Por el contrario, la caida abrupta de las ventas en junio de 2024 puede explicarse a partir de las
causas identificadas en el diagnostico. En el diagrama de Ishikawa, la categoria “Métodos”

evidencio la ausencia de procedimientos estandarizados para la gestion de pedidos, mientras



que la categoria “Materiales” mostré problemas de abastecimiento. Estas deficiencias

provocaron retrasos en la produccion y menor disponibilidad de producto, lo cual impactod

directamente en las ventas de ese mes. De esta manera, la causa raiz identificada explica la
b

disminucién observada, con lo expuesto por Fernandez-Lopez et al. (2020), quienes afirman

que la falta de sincronizacion entre areas operativas incrementa los desbalances de inventario y

la variabilidad comercial.

En relacion con el segundo objetivo, el anélisis de los modelos de prondstico evidencid que la
estructura de la serie temporal favorecié el uso de modelos ARIMA. La serie presento patrones
de estacionalidad, tendencia y autocorrelacion significativa, lo que justifico la aplicacion de
procesos de diferenciacion para alcanzar estacionariedad. El modelo ARIMA logr6 capturar
adecuadamente estas caracteristicas, lo que se reflejo en valores bajos de RMSE, MAE, MAPE
y MASE, asi como en un coeficiente ACF1 cercano a cero. Estos resultados se alinean con
Hyndman y Athanasopoulos (2018), quienes destacan la robustez de los modelos ARIMA en

series temporales con componentes estacionales y dependencia temporal.

El modelo Holt-Winters mostré6 un desempefio aceptable en periodos con estacionalidad
estable; sin embargo, presentd mayores errores en meses con caidas abruptas, como junio de
2024. Esto se explica por la sensibilidad de los parametros de suavizamiento (alfa, beta y
gamma), que reaccionan de forma gradual ante cambios bruscos, dificultando la adaptacion
inmediata del modelo. Este comportamiento ha sido documentado por Guerrero et al. (2006),
quienes indican que los métodos de suavizamiento exponencial son menos efectivos ante
cambios estructurales repentinos.

Por su parte, la regresion univariada entre disponibilidad de producto y ventas evidencioé una
relacion positiva significativa. Este resultado tiene una implicacion practica relevante para la
empresa, ya que indica que mejoras en la disponibilidad pueden traducirse directamente en
incrementos en las ventas. En términos operativos, este hallazgo permite utilizar la
disponibilidad como un indicador clave para la planificacion comercial y la toma de decisiones

estratégicas, en concordancia con lo sefialado por Oliveira y Fernandes (2020).

Respecto al tercer objetivo, la aplicacion de la metodologia PHV A permiti6 evidenciar mejoras
concretas en el proceso de ventas. Tras la implementacion de las acciones correctivas, se
observo una reduccion en los tiempos de atencion, disminucion de errores en la facturacion y

un aumento en el cumplimiento de los plazos de entrega. Estas mejoras se reflejaron en



indicadores internos, como el incremento de la disponibilidad de producto y la reduccion de
reclamos por pedidos incompletos. Montgomery (2013) sostiene que la aplicacion de ciclos de
mejora continua basada en control estadistico contribuye a la estabilizacion de los procesos, lo
cual se confirma con los resultados obtenidos.

La fase Planear permitid identificar con precision las causas raiz mediante el diagrama de
Ishikawa; la fase Hacer facilitd la implementacion de capacitaciones y la estandarizacion de
procesos; en la fase Verificar se constatd una mejora sostenida en los indicadores de
desempefio; y finalmente, la fase Actuar permitio6 documentar y consolidar las mejoras
alcanzadas. Este enfoque integral coincide con lo planteado por Juran y Godfrey (1999) y
Nakatani y Ching (2019), quienes destacan la importancia de la estandarizacion para la
sostenibilidad de las mejoras.

No obstante, la investigacion presenta limitaciones que deben considerarse. El andlisis se basé
en datos historicos del periodo 2021-2024, lo que limita la capacidad de generalizacion ante
cambios estructurales futuros. Asimismo, no se incorporaron variables externas como
condiciones macroecondmicas, competencia o cambios en el comportamiento del consumidor,
lo que podria introducir sesgos en los modelos predictivos. Ademas, modelos como ARIMA
pueden perder precision ante shocks externos, lanzamientos de nuevos productos o

modificaciones en la estrategia comercial.

En este sentido, se sugiere que futuras investigaciones incorporen variables externas al proceso
interno de la empresa, tales como factores economicos, comerciales o de mercado, que también
influyen en el comportamiento de las ventas. Asimismo, se recomienda evaluar modelos
hibridos que integren enfoques estadisticos tradicionales con técnicas de aprendizaje
automatico, con el fin de mejorar la precision de los prondsticos ante cambios estructurales o
escenarios de alta incertidumbre. También se sugiere actualizar periddicamente los modelos de
pronodstico para mantener su validez ante cambios en el entorno. A pesar de estas limitaciones,
los resultados obtenidos evidencian que la integracion de modelos predictivos y metodologias
de mejora continua fortalece la gestion comercial, mejora la planificacion de ventas y
contribuye a una toma de decisiones mas confiable, en concordancia con lo sefialado por

Mentzer, Moon et al. (2007) y Slack et al. (2013).



CONCLUSIONES

El diagndstico inicial del proceso de ventas permitio identificar que la empresa Bango
presenta debilidades estructurales que afectan la estabilidad comercial, especialmente
relacionadas con la disponibilidad de inventario, la falta de estandarizaciéon en la
atencion de pedidos, la comunicacion limitada entre ventas y produccion y la ausencia
de indicadores de control de calidad. Estas deficiencias generan fluctuaciones en las
ventas, particularmente evidentes en los periodos de menor disponibilidad del producto,
lo cual confirma la necesidad de integrar herramientas de gestion y analisis estadistico
en el proceso comercial

El andlisis estadistico descriptivo exploratorio evidencid variabilidad significativa en
los registros de ventas anuales, con un comportamiento mas estable en 2023 y caidas
marcadas en 2022 y 2024. Estos patrones demuestran que el comportamiento de la
demanda no es completamente aleatorio, sino que estd influenciado por factores
internos, como disponibilidad, logistica y planificacion. Es por ello que los modelos de
prediccion constituyen una herramienta adecuada para anticipar escenarios y reducir

incertidumbre operativa.

Se generaron pronosticos utilizando diferentes modelos de prondsticos, tales como
regresion, Hot- Winters, ARIMA. Demostrando que el modelo ARIMA el mas eficaz
por su capacidad para adaptarse a la estacionalidad y tendencias de las ventas, generando
un menor margen de error que el método Holt-Winters. Esta conclusion fue respaldada
por indicadores AIC, BIC y RMSE, lo que valida y confirma de su utilizacion practica
en empresas del sector alimenticio. El analisis de regresion univariante entre la variable
disponibilidad del producto permiti6 cuantificar su impacto directo sobre el volumen
de ventas, evidenciando una relacion positiva y significativa, ya que una mayor
disponibilidad de inventario mejora la capacidad de respuesta comercial, incrementa las
ventas y estabiliza la variabilidad mensual. Las pruebas estadisticas aplicadas a los
modelos predictivos confirman la validez de los datos utilizados en los modelos de
pronosticos, fortaleciendo la confiabilidad de los resultados y permiten crear una base
solida para la predecir la demanda de las ventas futuras de la empresa.

La implementacion del ciclo PHVA permiti6 descubrir puntos criticos en la
investigacion, como la falta de indicadores de seguimiento, fallas en la hora de atender

al cliente y duplicando los procesos en las fases de postventa, los cuales permitid



estructurar de manera ordenada el diagndstico y la mejora del proceso de ventas,
facilitando la identificacion de causas raiz y la implementacion de acciones correctivas
y preventivas.

La integracion de modelos predictivos con herramientas de control de calidad permitio
optimizar la toma de decisiones en la empresa, aportando una vision mas clara de la
demanda futura y estableciendo mecanismos formales para corregir las causas de la
variabilidad del proceso. En conjunto, estas herramientas fortalecen el proceso de

ventas, mejoran la planificacion de la produccion y aumentan la eficiencia operacional.



RECOMENDACIONES

Se recomienda establecer un sistema permanente de monitoreo y analisis de ventas a
través de herramientas automatizadas en Excel, Power BI o Google Data Studio. Esto
permitira detectar tempranamente tendencias, picos o caidas de ventas, facilitando la
toma de decisiones estratégicas. La implementacion de analisis exploratorio de datos
(EDA) debe institucionalizarse como una practica mensual para apoyar la gestion
gerencial.

Fortalecer la comunicacion entre las areas de produccion, ventas y logistica mediante
reuniones periddicas, protocolos estandarizados de informacién y un flujo formal de
coordinacion. Esto permitird asegurar que la disponibilidad del producto se organice
con la demanda proyectada, reduciendo pérdidas y pedidos no atendidos.

Se debe fortalecer el control de calidad mediante la metodologia PHVA donde se deba
involucrar al personal en reuniones periodicas para evaluar resultados y plantear
mejoras continuas. Asegurandose de que las acciones correctivas identificadas durante
el ciclo PHVA se implementen de manera consistente y se documenten para futuras
referencias.

Fortalecer la estandarizacion del proceso mediante la documentacion de los
procedimientos operativos y comerciales definidos en el ciclo PHVA. Esta
formalizacion ayudara a garantizar consistencia en la ejecucion del proceso, minimizar
la variabilidad operativa y facilitar la capacitacion del personal.

Capacitar al personal del area comercial y administrativa en el uso de herramientas
estadisticas basicas, técnicas de pronostico, control de calidad y mejora continua, con el
fin de asegurar la sostenibilidad del proceso y promover una cultura organizacional

orientada a la gestion por resultados.
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Anexo A. Hojas de verificacion

ANEXOS

EMBUTIDOS BANGO L
‘ ‘ 2
Listado de ventas / devoluciones formularios SR Pt 181004
Dester 1/520M4 | Hasta: 531f512024
Factura Fecha éC\iente RUC/CL Base 0% Dscto | Base Dscto Neto 0% Neto Imp
0% i Gravado @ <x0% Grava VA

FACTURAS

001-100-00001736 | ##g#edesd VAYAS 1802133390001 475 0 0 0 475 0 0 475 FACIPE
001-100-00001737  i####e#44 (ERAZO SORIA (1804282232001 121 0 0 0 121 0 i TUFACIPEE
001-100-00001738 i ####2f2£# CEPEDA CAICEDO i1802201250001 66,3 0 0 0 6.3 0 0 B0 FAC: P E
001-100-00001739  (## £ MEDINA NUNEZ 1805135205001 34.25 0 0 0 34.25 0 0 MOIFACIPEE
001-100-00001740 i ##g#2fe£2 VIIEGAS FLORES:1801835164001 o0 0 0 300: 0 0 J0:FACI P E
001-100-00001741 i ####2f44£ RODRIGUEZ 1802303816001 113 0 0 0 113 0 0 BINFACIPEE
001-100-00001742 i ######### RODRIGUEZ 1802303816001 2375 0 0 0 2375 0 i BISFACI P E
001-100-00001743 i ####2#242 :CEPEDA CAICEDO i1802291250001 130.5 0 0 0 130.5 0 0 I03FACIPEE
001-100-00001744 i ####d#2£2 ERAZ0 SORIA 1804282232001 186 0 0 0 186 0 0 186:FAC P E
001-100-00001745 i #####f2£2 CUAMBO BORIA 1801934793001 182 0 0 0 182 0 0 182FACI P E
Q01-100-00000746  geeeseesd IMEDINANUNEZ 1805136205001 4 0 0 0 4 0 0 QEFACIPEE
001-100-00001747  :######### VILLEGAS FLORES:1801835164001 475 0 0 0 475 0 i 475iFAC P E
001-100-00001748 i ####2f2£2 iCORRALES (301578926001 425 0 0 0 425 0 0 Q5FACIPE
001-100-00001749  :####df242 :COMERCIALIZADO: 2191718375001 60.5 0 0 0 60.5 0 0 B05:FAC: P i E
001-100-00001750 i ######2£2 (CEPEDA CAICEDO i1802201250001 118.73 0 0 0 118.7 0 0 1975 FACI P E
001-100-00001751  :####2f2£2:ERAZ0 SORIA 1804262232001 885 0 0 0 B8.5 0 0 BOSFACI P E
001-100-00001752  ###E#2¢#2 IMEDINA NUREZ (1805136295001 335 0 0 0 35 0 i BAFACIPLE
001-100-00001753 i ##ggedesd VAYAS 1802133390001 w0 0 0 3 0 0 WFACIPIE
001-100-00001754 i #####44E RODRIGUEZ 1802303816001 1.5 0 0 0 2115 0 0 BISFACIPEE
001-100-00001735 (%% # iCHUNATA 0603539107 2523 0 0 0 2323 0 0 LANFACIPEE
001-100-00001756  : #####44E .CHUNATA 50603539107 1.5 0 0 0 1.5 0 0 U7T0FAC P E
001-100-00001757 i ####efe£# GUEVARA GUATO 50601876055001 492 0 0 0 482 0 0 492 FACIPE
001-100-00001758 | #4 £ GUEVARA GUATO (0601875055001 498.5 0 0 0 498.5 0 0 4085:FACI P E
001-100-00001759  :######244 :CEPEDA CAICEDO 1802291250001 19 0 0 0 19 0 0 HO:FACI P E
001-100-00001760 i #####f2£2:ERAZ0 SORIA 1804282232001 132 0 0 0 132 0 0 132iFACI P E
001-100-D0001761  i## MEDINA NUNEZ 1805136295001 61.25 0 0 0 61.25 0 0 BL2SFACI P E
001-100-00001762 i ####efe£# VACA CISNEROS 1803930815001 49 0 0 0 49 0 0 FACIPEE




Anexo B. Certificado RUC de la empresa

Certificado

Registro Unico de Contribuyentes

Apellidos y nombres Numero RUC
PERRAZO YAGUAR LUIS JACINTO 1802554707001
Estado Régimen Artesano

ACTIVO RIMPE - EMPRENDEDOR No registra

Fecha de registro Fecha de actualizacion

16/02/2004 11/04/2016

Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
16/02/2004 No registra No registra
Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 3/ TUNGURAHUA / SAN PEDRO DE PELILEO SI

Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES SI NO

Domicilio tributario

Ubicacion geografica

Provincia: TUNGURAHUA Cantén: SAN PEDRO DE PELILEO Parroquia: GARCIA
MORENO (CHUMAQUI)

Direccion

Barrio: CASERIO PAMATUG Calle: VIA A PAMATUG Numero: 707 Interseccion:

VEINTE Y CUATRO DE MAYO Referencia: ATRAS DEL INSTITUTO SUPERIOR
PELILEO

Medios de contacto

Teléfono trabajo: 032830536 Celular: 0999497153 Email: embutidosbango-
1@hotmail.com

Actividades economicas

+ C10102201 - FABRICACION DE PRODUCTOS CARNICOS: SALCHICHAS, SALCHICHON, CHORIZO
SALAME, MORCILLAS, MORTADELA. PATES, CHICHARRONES FINOS, JAMONES, EMBUTIDOS,
ETCETERA. INCLUSO SNACKS DE CERDO

Establecimientos
Abiertos Cerrados

1 1

Obligaciones tributarias
+ 1011 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA PERSONAS NATURALES

+ 2021 - DECLARACION SEMESTRAL IVA
+ 1031 - DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE
* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO

Las obligaciones tributarias reflejadas en este documento estan sujetas a cambios. Revise

periodicamente sus obligaciones tributarias en www.sri.gob.ec,



