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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de suficiencia profesional se desarrolld en la empresa
Distribuidora Impemar E.I.LR.L., con el objetivo de mejorar la gestion de stock y reducir
el incumplimiento de ventas en la categoria de bebidas emergentes (Stills) durante el afio
2023. Se identificaron como causas principales la falta de control de inventario, métodos
inadecuados de seguimiento y escasa capacitacion del personal. Para abordarlas, se
implementaron estrategias como la clasificacion ABC, el modelo EOQ), el uso de reportes
digitales mediante WhatsApp y la capacitacion al equipo de ventas. Estas acciones
permitieron priorizar productos clave, optimizar la reposicion por SKU y mejorar la
coordinacion entre ventas y almacén. Como resultado, el incumplimiento de ventas se
redujo de 20.4% en 2023 a 7.0% en 2024, logrando una mejora de 13.4 puntos
porcentuales. La aplicacion de estas herramientas no solo mejord la disponibilidad de
productos en el punto de venta, sino que también fortalecié la toma de decisiones
comerciales. Se concluye que una gestion de inventario estructurada y el uso de

herramientas tecnoldgicas son claves para mejorar la gestion de stock.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

Distribuidora Impemar E.I.LR.L. es una empresa peruana con mas de 25 afios en el
mercado de la distribucion y comercializacion de productos de Coca-Cola en el pais. El
modelo de negocio de la organizacion se basa en el suministro eficiente de bebidas en
varias regiones del Pert1 y opera en base a una infraestructura logistica solida y centros de
distribucion bien ubicados. A lo largo de los afios, la empresa ha adquirido una posicion
fuerte en la cadena de suministro que asegura la disponibilidad de los productos para los

minoristas y mayoristas.

El departamento de ventas desempefia un papel clave en la implementacion de los
planes comerciales y el crecimiento de las ventas. Administra varias carteras de
productos, incluido un segmento de bebidas emergentes en crecimiento, que son
particularmente populares entre los jovenes. Adicionalmente, el area de ventas coopera
con el area de logistica y distribucién para mitigar el riesgo de rotura de stock de los

productos

El problema identificado en la gestion de ventas fue la falta de supervision y
regularizacion de inventarios de las nuevas bebidas. La falta de visibilidad del inventario
en tiempo real hacia que, muchas veces, los productos estén desabastecidos, lo que
afectaba negativamente a la venta de productos. La falta de informes diferenciados
complica la posibilidad de evaluar como ha cambiado la demanda y, en consecuencia,
dificulta la planificacion. Hay que subrayar que, debido a todos estos problemas, no se

alcanzaron las ventas previstas.

Para abordar el incumplimiento de las ventas, se implementaron mejoras en la
gestion de stock, con las herramientas de la clasificacion ABC y el modelo EOQ. La
clasificacion ABC ayudo a priorizar los productos seglin su rotacion y su influencia en el

11
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volumen total de ventas. Los productos con mayor influencia se clasificaron en el grupo
A para garantizar su rapido reabastecimiento, mientras que los productos de baja
influencia se asignaron al grupo C y se mantuvieron en stock en cantidades minimas. La
aplicacion del modelo EOQ contribuy6 a definir la cantidad 6ptima de productos para
reabastecer el stock. Ademas, la comunicacion con los empleados de ventas se mejoro
utilizando soluciones digitales para monitorear su progreso hacia metas de ventas
especificas. En general, todas las mejoras mencionadas ayudaron a maximizar la
disponibilidad de productos para los compradores, reducir las pérdidas debido a la falta

de productos y prevenir incumplimientos futuros en las ventas.

A continuacidon, se detalla informacion relevante de la empresa en la que se

desarroll6 el presente trabajo.
1.1. Giro del negocio

El giro del negocio de Distribuidora Impemar E.ILR.L. se centra en la venta,
almacenamiento y distribucion de productos de Coca-Cola en Pert. La empresa actia
como un operador logistico clave, asegurando el abastecimiento y comercializacion de

bebidas en diversas regiones del pais.
1.2. Reseiia historica

Inicid operaciones en abril de 1999 con 200 clientes en el Callao como distribuidor
autorizado de Embotelladora latinoamericana SA-ELSA (Coca Cola). Para abril de 2003,
se habia expandido territorialmente para atender los distritos de Callao, Ventanilla y
Puente Piedra, con un total de 4100 clientes y 13 rutas distribuidas por segmento. En el
afio 2004 inicia operacion ante la unidon de Coca Cola e Inca Kola, como mayorista
especial de Corporacion José R. Lindley, atendiendo 2500 clientes en 16 rutas , en los

distritos del Callao y Ventanilla, ante la incorporacion de nuevas Bebidas, ampliacion de

12



SNIVERSIDAD NCUMPLIMIENTO EX LAS VENTAS DE LA EMPRESA
oL NorTE DISTEIBUIDORA IMPEMAR ELE L -SEDE VENTANILLA,
LInA 20237

1 UPN “METORA EN LA GESTION DE STOCK PARA REDUCIR EL

territorio , asume también el territorio de Ancon con 600 clientes y 4 rutas en su momento,
llegando a incrementar la cartera de clientes en mas de 5000 mil clientes, el mismo afio
ante el crecimiento del territorio y siendo el local del callao como almacén , se traslada a
un local industrial de mayor capacidad de almacenamiento en el distrito de Ventanilla —

Mi Peru,.

Siendo ya distribuidor autorizad inicia la reestructuracion de zonas, por la
conquista de nuevos territorios como Pachacutec y urbanizaciones de Ancon, es necesario
incrementar mas vendedores, por el cual en Julio del 2007 asume nuevos distritos de

atencion como son Comas, Carabayllo.

Considerando la ubicacion de las nuevas zonas adquiridas para atencion, es
necesario adquirir un nuevo local y mas grande ante la necesidad de atencion para ahorro
de tiempos del GV, transporte, se adquiere una sucursal en Comas, distribuyendo desde
esa locacion los distritos de Comas, Carabayllo y parte de Puente Piedra, ante el
crecimiento de territorio, clientes, vendedores, supervisores para liderar equipos de

vendedores, se adquiere la renovacion de flota con unidades nuevas,

Adquirieron nuevos territorios en el Norte Chico, especificamente en las
provincias de Huaral y Huacho, en junio de 2013. Con 9037 clientes en 55 rutas, también
se especializaron en las ventas del canal moderno y se asume nuevo territorio en Huarmey

incrementando la cartera de clientes en mas de 9500 clientes.

En el 2016 asume las operaciones en el Norte, Chiclayo, Piura, Cajamarca, en el

2021 se amplia la zona de atencion a Talara, en el 2022 asume las operaciones en Tumbes.

Esta organizacion se encarga de la venta, almacenamiento y distribucion de los
productos de Coca Cola en Perd, con méas de 1670 trabajadores, 81 mil clientes,

facturacion anual de 172 mm de soles, 217 camiones en T2, 8 centros de distribucion.

13
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Ante los crecimientos de territorio, siendo Impemar Group distribuidor autorizado
de ACL, ECOBESA una empresa directa de Arca Continental, asume el 4rea de ventas
(vendedores, supervisores, coordinadores, gerente, mercaderista) bajo su planilla y
direccion en cuanto a indicadores, procesos de venta, al igual que el area Logistica,
facturacion y caja directamente en los almacenes de Impemar Group, quedando solo el
area de Distribucion y parte administrativa bajo direccion de Impemar Group en las Sedes

de Comas, Chiclayo, Piura bajo esta modalidad distribucion.

En cuanto a las sedes de Ventanilla, Cajamarca, Norte Chico (Huacho, Barranca,
Huarmey), Tumbes, Talara viene siendo asumiendo directamente Impemar Group con
todas las areas bajo su direccion, pero con los lineamientos de atencion de Arca
Continental, ante esta circunstancias y con el incremento del portafolio de productos afio
a afio, pues la modalidad de atencion del Gestor de Ventas y con la Gama de indicadores
que debe manejar el area de ventas, en el 2019 Arca Continental Lindley (ACL) y el
CDA(Centro de distribucion autorizado) con el area de Ruta de mercado (RTM) de ACL
se dio la reestructuracion de las rutas e implementacion de las nuevas figuras de ventas
que atienda en exclusivo solo los SKUS no gasificados que son categorias nuevas (stills),
que serian los GV Stills, quienes se encargan de visitar a los clientes para seguir

desarrollando el portafolio de nuevas bebidas.
1.3. Mision

Utilizar herramientas de marketing para generar un consumo impulsivo en los
puntos de venta, llegando asi a todos los clientes con los productos. Crear un dmbito
inigualable de trabajo para el cumplimiento de los mejores, suefos e ilusiones,

transmitiendo una rentabilidad honesta a la sociedad.

1.4. Vision

14
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Consolidarnos como la mejor alternativa en la distribucion de productos de
consumo masivo en el Peru, evolucionando hacia un Operador Logistico de referencia,
con infraestructura de vanguardia y procesos alineados a los mas altos estandares de

calidad y competitividad
1.5. Organigrama
La estructura organizacional se muestra a continuacion.

Figura 1

Estructura organizacional

IMPEMAR GROUP
EDWIN CHIHUANTITO

C
GERENTE DE GERENTE DE
GeReNTEOE [ CEHENTECE I rcconcany [l sounisTRACION ¥
COMPRAS FINANZAS
Edwin Martinez Diana Martinez Edith Martinez Arturo Leguia ( Externo)

CORPORATIVO
ADMINISTRADOR ADMINISTRADOR ADMINISTRADOR ADMINISTRADOR ADMINISTRADOR ADMINISTRADOR ADMINISTRADOR ADMINISTRADOR
COMAS VENTANILLA HUACHO HUARAL PIURA CHICLAYO CAJAMARCA TUMBES

Nota. Muestra las areas de la empresa

El organigrama ilustra una estructura jerarquica funcional, con las decisiones
estratégicas centralizadas en el CEO y la direccion, mientras que la ejecucion operativa
se reparte entre multiples ubicaciones gestionadas de forma descentralizada. Esto facilita
una gestion organizada de las actividades y una asignacion eficaz de funciones dentro de

la organizacion.
A continuacion, se describe el organigrama:
e Nivel superior:

El CEO, Edwin Chihuantito, se encuentra en la cima de la organizacion, siendo la

15
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maxima autoridad y responsable de la direccion estratégica de la empresa.
e Nivel de gerencias:

Se presentan cuatro gerencias, cada una con funciones especificas que se detallan

a continuacion:

Gerencia de Flota: Esta gerencia se encarga de la supervision de la administracion
de los vehiculos, arriendo y movilizacion que se utilice para la distribucion. Esta division
tiene como proposito principal asegurar los niveles de eficiencia de la flota de transporte,
manifestado en la minimizacidn de los tiempos dedicados al reparto, y en consecuencia,
a lareduccion de gastos operativos asociados. Tiene a su cargo la operacion de reparacion
preventiva y reparativa de camiones, planificacion de rutas y uso de combustible,
seguridad y transporte y las licitaciones de contratos de arriendo. Al mismo tiempo, se
encarga de la administracion de las condiciones de los mismos para la mantencion de las

condiciones de uso.

Gerencia de Operaciones: Esta gerencia opera sobre la base de la supervision de
las operaciones logisticas, de almacenaje y distribucion de productos. Asimismo, tiene a
cargo la vigilancia de los Centros de Distribucion. Los objetivos de esta division existen
en la racionalizacién, supervision y control de los procesos de produccion y

almacenamiento.

Gerencia de Tesoreria y Compras: Administra el flujo de caja y el financiamiento
de la empresa, asimismo se encarga de la planificacion de pago por compra a proveedores,
la renegociacion de materia prima y productos y la correcta clasificacion de costos por

mano de obra.

Gerencia de Administracion y Finanzas: Asegura la correcta administracion de los

16
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recursos de la empresa, asimismo asegura la gestion eficiente del capital de la empresa,
la correcta elaboracién de los presupuestos y el trato de los estados financieros.
Adicionalmente, mantiene los costos minimos y las ganancias adecuadas. Nivel

corporativo y administradores regionales:

Debajo de las gerencias se encuentra una seccion etiquetada como "Corporativo",

para referirse a un equipo central que apoya la direccion de la empresa.

Se presentan administradores asignados a distintas ubicaciones, lo que indica que
la empresa opera en diversas regiones. Estos administradores estan a cargo de gestionar
las operaciones locales en: Comas, Ventanilla, Huacho, Huaral, Piura, Chiclayo,

Cajamarca, Tumbes
1.6. Valores corporativos
Los valores corporativos de la empresa son:

e Honestidad

e Lealtad

e Trabajo en Equipo
e Vocacion

e Compromiso

e Respeto

1.7. Ubicacion de la empresa

La empresa Impemar Group tiene presencia en varias regiones del Pert ocupando
el 22% del volumen de venta nacional, operando a través de diferentes centros de
distribucion estratégicamente ubicados. En la figura 2, se muestra que la empresa tiene

cobertura en diversas zonas. Las principales sedes de la empresa estan en las siguientes

17
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ciudades y regiones: Tumbes, Piura, Cajamarca, Lambayeque, Barranca, Huacho, Huaral,

Comas (Lima) y Ventanilla (Callao).

Figura 2

Ubicacion de la empresa

Tumbes

Piura

Cajamarca
@ Lambayeque

Barranca
Huacho
Huaral
Comas

Ventanilla

Nota. Obtenido de la organizacion
1.8. Principales servicios

La empresa se encarga del almacenamiento, venta y distribucion de los productos

de Coca — Cola en Peru.
1.9. Logo
El logotipo se muestra a continuacion.

Figura 3

Logo

IMPEMAR
Group

Nota. Obtenido de la organizacion
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

El presente capitulo desarrolla las bases tedricas que fundamentan Ia
investigacion, proporcionando un analisis detallado de conceptos clave como gestion
logistica, clasificacion ABC, EOQ, stock y ventas. Se revisaran diversas fuentes para
comprender la relevancia de una adecuada g7estion de stock. Ademads, se exploraran
modelos y metodologias aplicables en el contexto del estudio, para establecer un marco

de referencia solido.
2.1. Logistica

La logistica abarca las actividades y procesos involucrados en la planificacion,
ejecucion y regulacion del flujo de materiales, productos e informacién desde el punto de
origen hasta el destino final. También implica la gestion del transporte, almacenamiento,
inventarios y distribucion, buscando optimizar los recursos y garantizar la disponibilidad
de los productos en el momento y lugar adecuados (Sanchez et al., 2021). Segun Gémez
et al. (2020), se encarga de supervisar las politicas, métodos y recursos para garantizar la
satisfaccion del cliente al minimo coste.

Optimiza el aprovisionamiento, la fabricacion, el almacenamiento, la distribucion
y el transporte para entregar los articulos a tiempo, en las condiciones adecuadas y a los
clientes, asimismo, la logistica es una estrategia estratégica que impulsa la competitividad

al reducir los costes, la incertidumbre y la ineficiencia (Mora, 2023).
2.2. Cadena de suministro

Constituye una red de proveedores, empresas focales y clientes en multiples
niveles que participan en el intercambio de informacion, capital, productos y servicios
desde el abastecimiento hasta la produccién o la prestacion de servicios, incluida la

logistica inversa (Gomez et al., 2020). La interaccion entre marketing, logistica y
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produccion dentro de una empresa, son las principales preocupaciones (Palacios, 2022).

Aunque una empresa cuenta con multiples oportunidades para implementar una
cadena de suministro, también debe superar diversos desafios y adaptarse a cambios
durante este proceso. Esto se debe a que se establecen las directrices necesarias para
preparar a la empresa para el funcionamiento de estos sistemas que contribuyen a su
correcto funcionamiento. Estos cambios pueden incluir modificaciones internas y la
adquisicion de las habilidades de comunicacion necesarias con los proveedores (Campos

et al., 2023).
2.3. Gestion Logistica

Implica supervisar eficiente y eficazmente la planificacion, adquisicion,
almacenaje y mantenimiento de un articulo con el fin de cumplir objetivos especificos, y
tiene como propodsito asegurar que los bienes y materiales fluyan eficientemente,
reduciendo costos y tiempos de entrega (Sutrisno y Kaihatu, 2022); y es de vital
importancia ya que una enorme influencia procede de la mejora de la planificacion del
flujo de materiales con los nodos de la cadena de suministro a medida que se gestionan
los pedidos, en general, se produce un efecto de sinergia cuando se aplican los principios
de la gestion logistica (Guzenko y Guzenko, 2022).

La ejecucion erronea de la gestion logistica conduce a resultados adversos, como
retrasos en el despacho de productos, fallos fisicos, discrepancias en la recepcion de
requerimientos, demoras en el inventario e insatisfaccion de los clientes y elevados gastos
operativos, lo que conduce a una reduccion de la competitividad (Lamar et al., 2022); es
por ello que para llevar un buen control de sus productos, las empresas actualmente suelen
evitar tener presencia de productos con defectos y el deterioro de su ciclo de inventario,

por lo cual esta aplicando la gestion logistica (Sanchez et al., 2023).
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2.4. Clasificacion ABC

La gestion logistica cuenta con diversas herramientas que permiten a las empresas
mejorar sus resultados logisticos en la compra, transporte, almacenaje y distribucion,
mejorando asi su competitividad (Vargas et al., 2022).

Una de las herramientas es la clasificacion ABC, el cual es un método
ampliamente reconocido y empleado con frecuencia para clasificar articulos, ya que
organiza y optimiza los inventarios dentro de las empresas y busca maximizar la
eficiencia, asi como también controlar y gestionar los procesos de adquisicion,
almacenaje y venta, para mejorar la rentabilidad de la empresa (Stevi€ et al., 2020).

En las empresas, la mayor parte de la inversion se realiza relativamente pocos
articulos; de alli que la clasificacion ABC de la inversion en inventario resulta de suma
utilidad en cuanto al andlisis y sofisticacion del control (Flores y Cevallos, 2023).

El método ABC es una técnica de gestion de inventarios fundamentada en el
principio de Pareto (80/20), el cual sefiala que los productos no demandan igual atencién.
Esta estrategia los clasifica en tres grupos diferenciados: el grupo A, que incluye los
productos mas criticos por su impacto en la producciéon o su alto valor econéomico,
requiere un control riguroso; el grupo B, de importancia intermedia, necesita un
seguimiento moderado; y el grupo C, compuesto por productos de menor relevancia, se

gestiona con un control mas flexible (Borbor y Lopez, 2024).
2.5. Cantidad Econdomica de Pedido (EOQ)

Es un modelo utilizado en gestion de existencias para calcular la cantidad idonea
que una compafiia deberia pedir de un articulo especifico cada vez que realiza un
requerimiento para minimizar los costos de almacenamiento (Kumar et al., 2023).

El EOQ tiene como finalidad calcular el tamafio 6ptimo de pedido de los articulos
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en los procesos de produccion, asi como también la consideracion tanto del momento y
la cantidad de articulos pedidos, asi como la mengua de costes para el sistema y para el
cliente (Abbasi et al., 2022).

Este enfoque permite optimizar el flujo de aprovisionamiento, asegurando
mantener la eficacia operativa, los productos deben llegar a tiempo y en cantidades
suficientes. Su aplicacion es sencilla, porque se basa en una foérmula especifica,

garantizando asi un equilibrio entre disponibilidad y gastos (Borbor y Lopez, 2024).
2.6. Operador Logistico

Para reducir costos y tiempos en la cadena de suministro, de ahora en adelante
CS, se externalizan diversas operaciones logisticas, lo que ha impulsado la aparicion de
empresas especializadas, conocidas como operadores logisticos y estos desempefian un
papel clave al gestionar estratégicamente, ticticamente y operativamente un mayor
nimero de procesos (Sanchez et al., 2023).

Los sistemas de transporte de los operadores logisticos incluyen sistemas de
trazabilidad, para seguir en tiempo real el estado de sus mercancias, si ya han salido del
almacén, si estan en reparto, si estan entregadas, ver el albaran de entrega, etc. (Transgesa,
2020).

Los operadores logisticos, son considerados aliados estratégicos para una
importadora, ya que gestionan de roma adecuada los recursos, aprovechando su
conocimiento y experiencia para ofrecer soluciones logisticas optimizadas, ademads, su
relevancia radica en el perfeccionamiento del disefio de procesos, asimismo, fortalecen
procesos logisticos clave (transporte, almacenamiento, inventarios y distribucion),
contribuyendo a una gestion mas lean al reducir inventarios innecesarios y gastos

operativos (Granda & Sanchez, 2023)
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2.7. Gestion de stock

En administracion, la gestion de stock o existencias constituye un proceso
administrativo clave que garantiza la disponibilidad 6ptima de productos, equilibrando
tres variables criticas: cantidad, calidad y oportunidad de suministro, mientras se
minimizan los costos operativos (Marcillo y Zambrano, 2023).

Desde una perspectiva contable, este sistema permite a las organizaciones
mantener un registro preciso de sus existencias comerciales, facilitando el control del
flujo de mercancias y la planificacion estratégica de ventas (Marcillo y Zambrano, 2023).

La administracion de inventarios es tener productos basicos en circunstancias
adecuadas de cantidad, calidad y oportunidad que minimicen los costos (Romero et al.,
2021).

La gestion stock se refiere al conjunto de practicas que permiten a las
organizaciones monitorear el flujo de mercancias, desde su adquisicion hasta su venta o
uso interno, que incluye no s6lo las materias primas y su almacenamiento y uso, sino
también los productos terminados que estan a la venta. El objetivo de la gestion de
existencias es mantener la cantidad correcta de productos a mano en todo momento,
reduciendo al mismo tiempo los gastos derivados de tener demasiados o muy pocos (Calle
y Solis, 2024).

La administracion de existencias abarca: establecer normas de inventario,
clasificar articulos, analizar proveedores y gestionar el almacén, procesos
interrelacionados que optimizan el servicio al cliente y la rentabilidad (Corella & Olea,

2023).
2.8. Gestion de ventas
Coordina tanto el talento humano como los recursos disponibles, aplicando
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directrices y métodos sistematicos para lograr los resultados comerciales esperados con
maxima productividad, que permiten estructurar dicho proceso de manera eficiente
considerando un andlisis constante de la demanda y su abastecimiento ademas de la
coordinacion entre los departamentos de ventas operaciones y finanzas lo que facilita una
evaluacion precisa de la carga laboral dentro de la organizaciéon destacando su
importancia en que una planificacion adecuada posibilita la definicion de estrategias que
garanticen el cumplimiento de los objetivos corporativos en un tiempo determinado
permitiendo también anticipar y mitigar posibles riesgos que puedan afectar dichos
resultados (Cristobal et al., 2024).

Comprende un proceso integral que inicia con la planificacion estratégica y
fijacion de objetivos, continia con la ejecucion de politicas y tacticas comerciales, y
culmina con la supervision de todas las actividades. Este ciclo incluye componentes
esenciales como la motivacion del equipo comercial, la comunicacion efectiva, el
monitoreo constante de resultados y la capacitacion constante del personal lo que
contribuye al control eficiente de los programas de ventas permitiendo que un manejo
adecuado de estos factores maximice el retorno sobre la inversidn incremente la
participacion en el mercado optimice el flujo de efectivo y mejore el valor financiero de
la compania (Maiz, 2023).

Las ventas representan la principal fuente de ingresos y su propdsito es
comercializar productos y servicios a los clientes mediante diversas estrategias de
marketing siendo el éxito en este dmbito el resultado de multiples factores que incluyen
la habilidad para comunicar mensajes comerciales con claridad y persuasion,
construyendo relaciones de credibilidad con los clientes potenciales, cerrar acuerdos,

mantener una organizacion (Jadan et al., 2023).
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2.9. Modelo de negocio

Se basa en la integracion de bienes, servicios e informacion, proporcionando una
vision objetiva sobre los actores involucrados y definiendo las posibles garantias e
ingresos esperados, ademads, permite reconocer a los clientes clave y desarrollar tacticas
efectivas para atraerlos y retenerlos, generando valor al convertir sus requerimientos en
ventajas competitivas para el negocio (Zambrano et al., 2023).

Consiste en una estructura de procesos disefiada para crear y entregar valor,
ademas de los mecanismos que permiten a la empresa beneficiarse de este y también sirve
como un puente entre la innovacion, el conocimiento y el uso de recursos, convirtiéndolos
en fuentes de rentabilidad (Rosado y Osorio, 2020).

Constituye un marco de trabajo que organiza los pilares fundamentales de una
compafiia y su sinergia, traduciendo la teoria empresarial en acciones concretas (Mebol

et al., 2024).
2.10. Area comercial

El 4rea comercial es un departamento o funciéon dentro de una organizacién que
es responsable del desarrollo, implementacion y gestion de estrategias y acciones que
estan asociadas con la comercializacion, distribucion y venta de productos o servicios,
asimismo, Su objetivo primordial es optimizar las ventas y la rentabilidad, con el fin de
asegurar que la oferta de la empresa sea atractiva, y que mantenga su posicion competitiva
en el mercado (Curi y Sevillano, 2023).

El sector comercial constituye ofrece un escenario clave para rastreabilidad
integral, conectando procesos desde origen hasta consumidor. La transformacion digital
ha redefinido estos flujos, impulsando el crecimiento exponencial del comercio online

como nuevo paradigma transaccional (Zambrano et al., 2023).
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Sus funciones principales incluyen la planificacion y control, que consiste en
definir las acciones futuras y comparar los resultados con las previsiones para corregir
posibles desviaciones (Martinez et al., 2019).

También realiza el estudio de mercado, que permite recopilar informaciéon sobre
los consumidores y el entorno para tomar decisiones estratégicas basadas en datos
obtenidos mediante encuestas, entrevistas y observacion (Martinez et al., 2019).

Otra funcion esencial es la promocion y publicidad del producto, a través de la
cual se informa a los clientes sobre las caracteristicas del producto y se resaltan sus
atributos diferenciadores (Martinez et al., 2019).

Finalmente, el departamento comercial se encarga de las ventas, organizando
tanto la venta directa como la relacion con los intermediarios, ya que es a través de esta

actividad que la empresa obtiene ingresos (Martinez et al., 2019).
2.11. Eficacia

La eficacia como medida de la productividad se refiere a lo bien que funciona una
organizacion o un sistema en relacion con lo que se espera de ¢l, asimismo al medir la
eficacia es “hacer las cosas correctas en el momento correcto, con la calidad correcta”,
“el grado de resultados logrados™ y “el grado en que se cumplen los requisitos del cliente
(Osei et al., 2024).

Seglin Perelman et al. (2024), la eficacia representa el grado de superacion de los
objetivos definidos, incorporando una evaluaciéon multidimensional que considera no solo
la consecucion de metas, sino también su alineacion con parametros de calidad, plazos y
niveles de rendimiento exigidos.

En las organizaciones, la eficacia es el proceso de alcanzar objetivos y metas,

mientras que la eficiencia se enfoca en optimizar los recursos. En otras palabras, la
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primera se consigue alcanzando objetivos, mientras que la segunda se logra alcanzando
los mismos objetivos con la menor cantidad de recursos o cumpliéndolos con los recursos

disponibles (Ramirez et al., 2022).
2.12. Eficiencia

La eficiencia se refiere al uso de los recursos, incluyendo habilidades,
competencias, destrezas, asi como la aplicacion de herramientas y la gestion del tiempo
para alcanzar un objetivo (Contreras et al., 2022).

La eficiencia es una métrica que evalla la dindmica interna de una organizacion,
centrandose en dimensiones econdmicas y técnicas orientadas a minimizar los costos para
convertir insumos en productos. Evalta los objetivos y mide el desempefio y el alcance;
cuando una organizacion alcanza sus metas, se considera eficaz, y cuando lo logra al
menor costo posible, se considera eficiente (Ramirez et al., 2022).

La eficiencia es un concepto econdmico que se centra en la capacidad de utilizar
recursos minimos para producir el maximo nivel de resultados alcanzable , ademas se
dice que una organizacion o sistema es mas eficiente cuando tiene una menor cantidad de
insumos para generar los mayores resultados posibles (Osei et al., 2024).

Perelman et al. (2024) plantean que la eficiencia no solo implica la optimizacién
del uso de los recursos disponibles, sino que también busca equilibrar estratégicamente
la relacion entre los insumos utilizados y los resultados obtenidos, es por ello que, una
gestion eficiente no se limita inicamente a reducir costos o maximizar la productividad,
sino que también considera la calidad y el impacto de los resultados en funcion de los

recursos empleados.
2.13. Organigrama

Esta representacion no solo delimita las jerarquias y competencias, sino que
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también establece conexiones operativas entre todos los roles, desde los cargos ejecutivos
hasta los colaboradores operativos, facilitando la comprension sistémica de la
organizacion (Ponti, 2022).

El organigrama constituye una herramienta grafica fundamental que plasma la
arquitectura organizacional, destacando de manera explicita los estratos de mando y las
atribuciones especificas de cada nivel (Ponti, 2022).

Existen organigramas simples y otros méas complejos, con multiples divisiones y
subestructuras, que reflejan la organizacion interna de manera detallada (Ponti, 2022).

Desde la creacion de una empresa, la estructura organizativa es crucial porque
permite el correcto funcionamiento de las funciones. Factores secundarios pueden
restringir los procesos, haciendo necesaria una reestructuracion para alcanzar el objetivo
propuesto (Delgado et al., 2023).

La decision de una empresa de implementar un organigrama subraya la necesidad
de mejorar la comprension de las responsabilidades de los sectores, sus lideres y sus
empleados operativos, asi como la visién colaborativa de crecimiento promocional
(Ferreira et al., 2021).

Como herramienta visual, el organigrama sistematiza la organizacion empresarial,
permitiendo alinear las decisiones diarias con los objetivos estratégicos globales. En
consecuencia, proporciona una perspectiva clara y objetiva sobre la disposicion de los

cargos y las funciones departamentales (Ferreira et al., 2021).
2.14. Plan comercial

Un plan de empresa, a menudo conocido como plan de negocio, es un conjunto
de ideas y acciones destinadas a mejorar las ventas de una empresa, ademas, permite a la

organizacion reunir y visualizar toda su informacion en un unico documento, lo que a su
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vez proporciona una perspectiva mundial sobre la viabilidad de la empresa (Gaytan,
2020).

Asimismo, es una herramienta esencial para estructurar y guiar el crecimiento de
un emprendimiento, permitiendo definir una estrategia clara para el incremento de ventas,
ya que su elaboracion facilita la biisqueda de inversionistas, alianzas con proveedores y
la obtencion de financiamiento para fortalecer la rentabilidad y el posicionamiento en el
mercado (Zambrano y Moran, 2023).

Un plan de negocios abarca la planificacion de los objetivos, la identificacion de
riesgos, planes de emergencia y el andlisis de la sostenibilidad del negocio, aunque la
naturaleza del negocio (fisico, virtual o hibrido) pueda variar, la metodologia estructural
del plan de negocios sigue siendo aplicable, es por ello que su importancia radica en
ofrecer una guia ordenada para el crecimiento empresarial, especialmente en aquellos

negocios que inician sin una planificacion previa (Lemoine et al., 2023).
2.15. Segmento de mercado

Consiste en clasificar ofertas comerciales en categorias especificas con perfiles
homogéneos (Foullon, 2020).

Este proceso implica agrupar consumidores en subconjuntos segun variables
demogréficas, psicograficas y necesidades especificas, permitiendo estrategias de
marketing personalizadas (Silva, 2020).

Brinda multiples ventajas estratégicas, permitiendo crear campafias de marketing
mas efectivas al dirigirse a publicos especificos, descubrir oportunidades comerciales
ocultas y mejorar el uso de recursos. Esta metodologia posibilita la diferenciacion de
productos para incrementar la competitividad del negocio. Al enfocarse en grupos

objetivo bien definidos, las empresas logran maximizar el impacto de sus estrategias
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comerciales mientras optimizan costos (Valentin et al., 2023).

2.16. Rotura de stock

El proceso de insatisfaccion de la demanda de los clientes causado por la escasez
de existencias se conoce como ruptura de existencias, que se produce cuando una empresa
no puede satisfacer la demanda de los clientes debido a un bajo nivel de existencias
(Logistec, 2023).

Esta situacion conlleva riesgos significativos, como la pérdida de clientes y la
distorsiéon de la demanda real, lo que implica implementar sistemas de gestion de
inventarios robustos, ya que, una administracion eficiente genera entregas efectivas de
productos (Borbor y Lopez, 2024).

Una causa relevante que genera la falta de stock es la ausencia de un control
adecuado sobre la demanda de los productos, ademas, no contar con una clasificacion de
los items por nivel de rotacion dificulta la toma de decisiones sobre cuédles deben

reponerse con mayor prioridad (Alvarado y Cedefio, 2023).
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CAPITULO IIL. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

Yo laboré en la empresa como coordinador de bebidas emergentes desde Enero
del 2023 a Octubre del 2024, en la sede de Ventanilla. El coordinador de bebidas
emergentes es el responsable de la gestion estratégica y operativa de la categoria de
bebidas emergentes dentro de la sala de ventas asignada. Su funcion principal es optimizar
la implementacion de planes y estrategias comerciales, garantizando su alineacion con los
procesos operativos y maximizando el cumplimiento de los objetivos de ventas y

participacion en el mercado.
3.1. Detalles de las actividades de mi puesto

= Optimizar la interaccion de los planes y la estrategia de Stills en la sala de
ventas asignada, alineando e integrandolos a los procesos de la operacion,

garantizando la correcta ejecucion de los mismos.

En este punto, el enfoque principal de la optimizacion se centraba en el disefio y
la implementacion de planes estratégicos de incentivos dirigidos a los gestores de las
nuevas categorias. Estos planes debian alinearse con los objetivos comerciales. El
presupuesto asignado para ventas contemplaba, entre otros aspectos, los incentivos, por
lo que era crucial que estos generaran un retorno claro y directo en términos de ventas y

coberturas.

El objetivo era no solo incrementar las ventas de los productos recién lanzados,
sino también fortalecer aquellos SKUs que experimentaban una caida en su rendimiento.
Por tanto, los planes de incentivos debian ser flexibles y adaptarse tanto a los nuevos

productos como a los productos existentes que requerian un impulso para mejorar su
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desempefio. Esto implicaba una asignacion estratégica de recursos para maximizar el

impacto en ambos frentes.

Ademas de los incentivos financieros, los gestores estaban comprometidos con
una ejecucion detallada en los puntos de venta (PDV). Debian enviar evidencia de la
correcta implementacion de las acciones promocionales y las exhibiciones de los SKUs
en las bodegas. Esto no solo incluia la colocacion estratégica de los productos en los
estantes, sino también la realizacion de exhibiciones adicionales para captar la atencion

del consumidor y fomentar la compra impulsiva.

Esta estrategia integral, que combinaba la optimizacion de recursos, la medicion
de resultados a través de ventas y coberturas, y la supervision de la ejecucion en los puntos
de venta, buscaba garantizar que los objetivos comerciales se alcanzaran de manera
eficiente y sostenible. El éxito de la misma dependia de la capacidad de los gestores para
ejecutar las acciones de manera coherente con la estrategia definida y de la efectividad de

los incentivos en motivar el rendimiento de cada categoria.

Ejemplo. Se generaban incentivos ya sea en producto, dinero (deposito en tarjeta)
o novelties (articulos de la marca), colocando un objetivo que estaba alineado al

cumplimiento del objetivo mes de la sala.
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Figura 4

Incentivos a los colaboradores

“LLEVATE TU CASACA REVERSIBLE
FRUGOS”
MECANICA: GANA EL 209 DE GESTORES

POR SALA CON MEJOR ALCANCE vs CUOTA MES
VOLUMEN TOTAL FRUGOS MARCA

CANDADO: LOGRAR MINIMO EL 9000 DE
ALCANCE DE VOLUMEN FRUGOS

FERODO, ABRS4

eECANCA

“SUMA AL BOLSILLO S/.50.0
SOLES + CON FURY"

INCENTIVOS STILL - ABRIL

| “DEMUESTRA TU GARRA ‘
MONSTER"
Me! MECANICA: LOGRA EL OBJETIVO DE COBERTURAS
Coberturas

Abril 2024 [ ] — MES DE ABRIL , GANAN LOS GV CON MEJORES
ALCANCES VS META.

CANDADO: MINIMO DEBES CERRAR 35

COBERTURAS MES , GV STILL LOGRA sU
OBJETIVO COBERTURA MES

iDemostremos que somos de calle!

Nota. Proporcionado por un colaborador de la empresa

Figura 5

Evidencias de exhibicion enviadas por gestor stills

Nota. Proporcionado por un colaborador de la empresa
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= Dirigir y coordinar todas las operaciones comerciales requeridas para

alcanzar las metas de ventas establecidas para la categoria Stills

Una de mis funciones fue administrar y gestionar de manera eficiente todas las
actividades necesarias para alcanzar los objetivos comerciales establecidos, asi como

aumentar la participacion de la categoria Stills en el mercado.

La gestion se enfocd en la planificacion, distribucion y control de los materiales
de negociacion proporcionados por la compaiiia. Dichos materiales son entregados a los
gestores comerciales, quienes los utilizan como herramientas clave en el proceso de
negociacion con los diferentes canales de venta, especialmente en bodegas, minimarkets

y otros puntos de venta tradicionales.

Las acciones implementadas estaban orientadas al cumplimiento de indicadores

estratégicos como:

e Generacion de volumen de ventas sostenido.

e Ampliacion de cobertura en los diferentes puntos de distribucion.

e Incremento progresivo de ventas, ya sea a través del crecimiento, la
consolidacion o el cumplimiento al 100% de los objetivos.

e Desarrollo y posicionamiento de marcas y SKUs, asegurando una mayor

rotacion y preferencia por parte del consumidor.

Para garantizar una mayor participacion de los productos en el punto de venta

(PDV), se desarrollaron estrategias de visibilidad que incluyen:
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¢ Instalacion de equipos de frio, exhibidores y materiales visuales que refuercen
la presencia de marca.

e Ubicacion estratégica de los productos en mostradores y zonas de alta
exposicion dentro del establecimiento.

e Monitoreo constante del desempefio comercial por SKU y canal, a fin de

realizar ajustes que optimicen los resultados.

La administracion de estas acciones se realiza bajo una estructura basada en
métricas de desempefio claras y objetivos medibles, lo que permitio alinear a todo el
equipo comercial hacia una misma meta: impulsar el liderazgo de la categoria Stills,

consolidar su presencia en los puntos de venta y potenciar su participacion en el mercado.

Adicionalmente, se incorpord registros graficos que evidencian la correcta
implementacion de los elementos de visibilidad, demostrando su impacto positivo en la
ejecucion en el punto de venta y en la percepcion del consumidor final.

Figura 6

Instalacion de equipos de frio

g ot vl
£ bant EaNT B 1

Nota. Muestra los equipos de frio en una tienda

35



SNIVERSIDAD NCUMPLIMIENTO EX LAS VENTAS DE LA EMPRESA
oL NoRre DISTEIBUIDORA IMPEMAR ELE L -SEDE VENTANILLA,
LInA 20237

1 UPN “METORA EN LA GESTION DE STOCK PARA REDUCIR EL

Figura 7

Instalacion de exhibidores

Nota. Muestra los exhibidores instalados en las bodegas

» Monitorear los indicadores clave de desempeiio (ventas, eficiencia, calidad)
de la categoria Stills, implementando ajustes en tiempo real para cumplir con los
estandares de productividad y eficacia definidos

Se realizd una gestion estratégica y verificacion constante de los principales

indicadores de desempeiio del negocio en la categoria Stills, para cumplir con las metas.

La gestion se desarrollé de manera diaria junto al equipo de ventas, estableciendo
una planificacion detallada de los objetivos individuales vinculados a cada indicador
comercial. Cada jornada iniciaba con reuniones matinales (o puntos de encuentro), en las
cuales los gestores comerciales planificaban sus actividades y compartian sus
compromisos diarios a través del grupo de WhatsApp, asegurando asi un control

colaborativo y en tiempo real del avance hacia las metas mensuales.
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Durante estas sesiones se identificaban oportunidades de mejora, se reforzaban los
enfoques tacticos y se alineaban los esfuerzos del equipo comercial con las prioridades
del negocio. Los compromisos definidos eran monitoreados diariamente, promoviendo

una cultura de seguimiento constante y responsabilidad individual.

Los indicadores de productividad estuvieron centrados principalmente en:

e Volumen de ventas diario.

e Venta de productos clave ("Imperdonables").

e Venta de productos Ice.

e (obertura efectiva en los clientes programados.

Estos indicadores fueron fundamentales para medir el rendimiento de la fuerza de
ventas. Ademads, se gestionaron incentivos adicionales vinculados al cumplimiento de
coberturas, los cuales reforzaban el compromiso del equipo con la ejecucion efectiva en

el punto de venta.

Asimismo, se llevo a cabo un anélisis comparativo del desempefio de cada gestor
comercial con relacidon al mes anterior (MA) y al afio anterior (AA). Este enfoque permitio
no solo evaluar la evoluciéon individual, sino también identificar tendencias,
oportunidades de crecimiento y necesidades de reforzamiento en la estrategia de

ejecucion.

El seguimiento riguroso de estos indicadores permitié tomar decisiones oportunas,
mejorar la eficiencia operativa y asegurar que la categoria Stills mantuviera un
crecimiento sostenido en los diferentes canales de distribucion. La gestion integral de
estos elementos fue clave para garantizar una fuerza de ventas altamente productiva,

enfocada y orientada al logro de resultados comerciales concretos.
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Figura 8

Envio de avances acumulados en grupo de WhatsApp y compromisos enviados
por vendedores
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Nota. Muestra el seguimiento con el grupo de ventas

Figura 9

Seguimiento en linea de los indicadores de gestor stills
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Nota. Muestra el seguimiento de los indicadores de ventas

* Recomendar y asesorar implementaciones de nuevos modelos de atencion
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en el canal, procesos de ventas y explorar mejoras continuas con el area de RTM y
Marketing, para buscar eficiencias, estandarizar los procesos y mejorar modelo de

atencion.

Se brind6 asesoria constante y recomendaciones estratégicas orientadas a la
implementacion de nuevos modelos de atencidn en el canal, la mejora de procesos de
ventas y la identificacion de oportunidades de mejora continua. Estas acciones se
desarrollaron en coordinacion directa con las areas de Ruta al Mercado (RTM) y
Marketing, con el objetivo de lograr mayor eficiencia operativa, estandarizar procesos y

fortalecer el modelo de atencion de la categoria Stills.

Uno de los focos principales de esta gestion fue el trabajo colaborativo con el
equipo de RTM, responsable de la reestructuracion y asignacion de zonas comerciales
por rutas. En este contexto, se considerd que las rutas correspondientes a la categoria Stills
operaban de forma paralela a las rutas tradicionales, lo cual requeria una atencion
diferenciada y una actualizacion constante de las carteras de clientes asignadas a cada

gestor.

Durante el proceso se identificaron diversas situaciones que afectaban

directamente la ejecucion del modelo comercial, tales como:

e Clientes que cerraban su negocio o cambiaban de razén social.
e C(lientes que reducian significativamente su volumen de compra por motivos

personales o externos.

Frente a estos casos, se planted la necesidad de realizar permutas o reemplazos de

clientes, buscando incorporar nuevos codigos que pudieran asumir la cuota de venta

39



SNIVERSIDAD NCUMPLIMIENTO EX LAS VENTAS DE LA EMPRESA
oL NorTE DISTEIBUIDORA IMPEMAR ELE L -SEDE VENTANILLA,
LInA 20237

1 UPN “METORA EN LA GESTION DE STOCK PARA REDUCIR EL

dejada por los anteriores. Este proceso era esencial para mantener el equilibrio de la
cartera de clientes asignada a cada gestor y garantizar el cumplimiento de los indicadores

clave: volumen, cobertura, venta de SKUs estratégicos, entre otros.

Sin embargo, dicho reemplazo solo podia ser autorizado por el area de RTM,
quien tenia la responsabilidad exclusiva de validar y aprobar los cambios en la estructura
de rutas. Por ello, se impulsd una gestion activa para agilizar la coordinacion con RTM,
priorizando la revision de casos criticos que ponian en riesgo el cumplimiento de los

objetivos individuales y colectivos del equipo de ventas.

El no gestionar adecuadamente estos reemplazos generaba consecuencias

negativas, como:

e Mermas en el cumplimiento de cuotas de volumen y cobertura.
e Dificultades en la ejecucion diaria de los gestores.
e Impacto directo en los resultados de productividad tanto individuales como de

sala.

A través de esta asesoria y gestion proactiva, se logro optimizar la operatividad
del modelo de atencion de Stills, mantener actualizadas las carteras de clientes y fortalecer
la estructura comercial del canal, promoviendo asi un crecimiento sostenible y un enfoque

de mejora continua.
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Figura 10

Mantenimiento cartera de productos stills
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® MANTENIMIENO CARTERA STILLS

Mantenimiento Cartera Still Lima -
XE s5ks

José
Buenas tardes

Favor tu apoyo para que se considere el mantenimiento de la cartera stills para este mes de febrero, tenemos CRS, permutasy
cambios de frecuencia de visita.

Muchas gracias

Nota. Obtenido de mi correo personal

» Gestionar la consolidacion y distribucion oportuna de reportes de avance
de los planes comerciales para la categoria Stills, verificando el cuamplimiento de los
estandares establecidos y liderando acciones correctivas que incrementen
progresivamente los indices de calidad de ejecucion en el territorio bajo

responsabilidad

Se realizé una coordinacion constante y efectiva del envio de informacion de
avance y ejecucion de los planes estratégicos correspondientes a la categoria Stills, con el
fin de garantizar su correcta implementacion en el mercado y asegurar la adherencia a los
lineamientos comerciales establecidos, asi como la mejora continua del indice de calidad

de ejecucion dentro del territorio asignado.

El envio diario de los reportes de avance de los principales indicadores al equipo
de ventas fue una practica clave para la planificacion operativa y el seguimiento del

cumplimiento de objetivos diarios. Esta informacion sirvio como guia para que cada
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gestor comercial pudiera identificar oportunidades de mejora, replantear tacticas y
asegurar el cumplimiento al 100% de sus metas, las cuales impactaban directamente en

sus ingresos variables (comisiones e incentivos mensuales).

Ademas, se reforzo la comunicacion continua a través del grupo de WhatsApp,
donde se compartian recordatorios sobre los planes en curso, tales como campafias
comerciales, lanzamientos de nuevos productos o promociones activas. Esta accion
resulté fundamental, ya que, debido al dinamismo del trabajo en campo, era comun que
algunos detalles clave se diluyeran en la rutina diaria. Los recordatorios permitieron

mantener al equipo alineado, enfocado y con clara visibilidad de los objetivos diarios.

En cuanto al punto de venta, se trabajé de manera constante en asegurar que las
actividades planificadas como activaciones, lanzamientos de nuevas bebidas o impulso
de SKUs estratégicos, se llevaran a cabo correctamente en bodegas, minimarkets y demas
PDVs del territorio. Esta ejecucion adecuada fue fundamental para lograr un crecimiento
sostenible de la categoria Stills y se reflejo directamente en los resultados comerciales

mensuales.

Asimismo, se hizo seguimiento a los niveles de calidad de ejecucion a través de
reportes visuales y visitas de supervision, lo cual permiti6 detectar desviaciones y tomar
medidas correctivas de forma oportuna. Esta gestion asegurd una mejora progresiva en
los estandares de presencia, visibilidad y disponibilidad del portafolio Sti/ls en el mercado

asignado.

En resumen, la coordinacién y envio sistematico de informacion no solo permitio
alinear al equipo comercial con los objetivos estratégicos, sino también mejorar

significativamente el desempefio en campo, fortalecer la ejecucion de los planes y
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contribuir al crecimiento continuo de la categoria en el canal tradicional.
Figura 11

Reportes enviados por vendedor - Volumen por marca
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Nota. Obtenido de la empresa

Figura 12

Avance de imperdonables

AVANCE IMPERDONABLES FFVV STILL
16/03/2025 18:25 AVANCE IMPERD % AVANCE IMPERD #SKUS

SKU IMP| OBJ IMP | AVANCE ALC  SKU IMP |SKU IMP |SKUS IMP |SKU IMP

JERARQUIA TOT % IMP% | META% TOT# | OBJ# LiQ# | PEND#

- EVOLUCION 3,616 1,730

=178 MARTINEZ VENTANILLA 3,616 1,730
7850 Emir Allca 12.0 55.0% 899 414
7851 Julio Morales 12.0 58.0% 891 529
7852 Jhoan Lizarraga 12.0 61.0% 970 406
78S3 Ricardo Condor 12.0 56.0% 856 380

Total general 38.9% 67.6%

Nota. Obtenido de la empresa

Figura 13

Avance coberturas incentivos
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Nota. Obtenido de la empresa
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Figura 14

Reportes enviados al grupo de WhatsApp de indicadores y de ejecucion
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Nota. Obtenido del grupo de ventas

» Verificar y controlar el stock necesario para el cumplimiento de las ventas

planificadas.

Se llevo a cabo una gestion constante orientada a la verificacion y control del
stock disponible, para mejorar la disponibilidad de productos y reducir al minimo el

riesgo de quiebres de inventario de la categoria Stills.

Diariamente, se recibio por parte del area de almacén un reporte actualizado en
Excel con el estado del stock disponible por cada SKU, el cual incluia informacién
detallada sobre codigos, cantidades, sabores y presentaciones. Esta informacion era

fundamental para que la fuerza de ventas pudiera gestionar sus pedidos sin restricciones,
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alineandose con los objetivos de volumen, cobertura y presencia en el punto de venta.

El equipo responsable se encargd de adaptar y organizar esta informacion de
forma clara y comprensible para los gestores comerciales, facilitando su interpretacion y
uso durante la planificacion diaria. Se priorizo la visibilidad por SKU, codigo, cantidad
en Centro de Distribucion (CF) y detalles especificos de los productos disponibles, de
manera que los vendedores tuvieran un panorama completo y preciso al momento de

armar sus pedidos.
Este control riguroso permitio:

e (arantizar la entrega completa de pedidos a los clientes.
e Prevenir casos de insatisfaccion o reclamos por faltantes.

e Optimizar la eficiencia del proceso logistico-comercial.

Asimismo, se fortaleci6 la coordinacion entre areas, fomentando una
comunicacion fluida que permitié anticiparse a posibles quiebres de stock y actuar con
rapidez en la toma de decisiones, como el reajuste de metas por producto, la redistribucion

de inventario o la priorizacion de ciertos SKUSs segun su nivel de rotacion.

Esta practica no solo mejor6 la experiencia del cliente en el punto de venta, sino
que también aseguro6 la ejecucion efectiva de los planes comerciales, permitiendo alcanzar
los objetivos mensuales con un menor margen de error operativo. La correcta
administracion del stock fue, por tanto, un pilar fundamental para sostener la
productividad de la categoria Stills en el canal tradicional. Cabe mencionar que esta
mejora la hice en mi gestion, pero este seguimiento no se hacia inicialmente antes de

mi ingreso a la empresa.
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Figura 15

Reporte enviado por almacén del stock disponible

79 Lima 2079 2 256996 TPA970X12 FRG_BEB_MG PLFRU CANET 4.775 0.2 [ 0 0 5/FST
7 Lima 8079 05 751730 LATA73X6 MON_ENE_ULTRA_MAN LOCO IMPORTADO CANET 0 0 0 0 0 Seco
7 Lima 8079 0.7 751742 PET625x06 FLASHLYTE_FR IMPORTADO CANET m 9.1 0 0 0 5/FST
79 Lima 2079 05 751853 LAT473X24 MON_ENE_PARAD_MANLOC IMPORTADO CANET 0 0 0 0 0 seco
7 Lima 8079 0.1 751797 VR7S0XL JOHNNIE WALKER IMPORTADO CANET 0 0 0 0 0 Seco
7 Lima 8079 01 751811 VR700XL SMIRNOFF IMPORTADO CANET 0 [ [ 0 0 Seco
7 Lima 8079 0.1 751810 VR750XL CIROC IMPORTADO CANET 0 0 0 0 0 seco
7 Lima 8079 0.3 751750 LAT473%4 MON_ENE_PIPELINE IMPORTADO CANET 25 0.1 o 0 0 5/FST
79 Lima 2079 0.7 751743 PET625%06 FLASHLYTE_UV IMPORTADO CANET 3.317 0.2 0 0 0 5/FST
79 Lima 8079 0.1 751779 VR7S0XL DON JULIQ IMPORTADO CANET 0 [ [ 0 0 5eco
7 Lima 8079 01 751812 VR700XL SMIRNOFF IMPORTADO CANET 0 0 0 0 0 Seco
79 Lima 2079 2.4 256989 PET 2.25LX6 IK_RF 2.0 pLPUC CANET 0 0 0 0 0 seco
79 Lima 8079 17 256983 PET625x15 SL_SG_EXPRIM LIM PLPUC CANET 58.37 05 [ 0 0 5/FST
7 Lima 8079 05 256976 PET 237MLX12 1K PLPUC CANET 1.387 0 0 0 0 5/FST
79 Lima 2079 21 256998 TPA 970MLX12 FRUGOS DEL VALLE BE NARANJA PLFRU CANET 70.57 22 0 0 0 5/FST
7 Lima 8079 2 256997 TPA970X12 FRG_BEB_MZ PLFRU CANET 4.15 0.2 1] 0 0 5/FST
7 Lima 8079 2 256995 TRPA970X12 FRG_BEB_DZ PLFRU CANET 129.4 19 0 0 0 5/FST
79 Lima 2079 16 256971 PET625x15 SL_C/G_EXPRIM_MARA pLPUC CANET 87.218 2 0 0 0 5/FST
7 Lima 8079 12 256953 PET350X20 FRG_DEL_VALLE PLPUC CANET 0 0 0 0 0 Seco
79 Lima 2079 12 256952 PET350X20 FRG_DEL TROPIC pLPUC CANET 33.1 29.2 0 0 0 5/FST
79 Lima 8079 16 256938 PET1500x06 PW_HF_FR PLSTA CANET 10.98 09 [} 0 0 /FST
7 Lima 8079 1.6 256967 PET1500x06 PW_HF_MA RF PLSTA CANET 4.66 2 o 0 0 5/FST
79 Lima 2079 0.6 256966 PET600x06 PW_MO_AZ RF pLPUC CANET 0 0 0 0 0 seco
79 Lima 8079 0.7 256960 PET350X12 FURY_GOLD PLPUC CANET 16 08 [} 0 0 /FST
7 Lima 8079 11 257003 PET500X12 FT_MANZANA PLPUC CANET 25.72 0.8 o 0 0 5/FST
79 Lima 2079 0.4 751701 LAT250X6 cc IMPORTADO CANET 10.648 05 0 0 0 5/FST
7 Lima 8079 0.3 751689 LATA73%4 MON_ENE_PARADISE IMPORTADO CANET 2.5 0.4 1] 0 0 5/FST
7 Lima 8079 03 751567 LAT473X4 MONS ENERG_MGO_LOCO IMPORTADO CANET 3.75 04 2 3 4 Critico

Nota. Obtenido de la organizacion.

Figura 16

Reporte stock adaptado para gestores stills

INVENTARIO (CF) - VENTANILLA

FAMILIAR
1.00L | 3.00L | 1501
FRG 1L PET FRG 1L TPK PWD 1L PET z‘:T/DsL FRESH 2.5/3L FRESH 1.5 FRG 1.5
CHICHA | DURAZNO | NARANJA | DURAZNO | MANGO |MANZANA| NARANJA | FRUTAS | MORA | AGUA | NARANJA | FRUT |NARANJA| FRUIT | CHICHA |DURAZNO| MANZAN | NARANIA
ALMACEN 5236 5211 5212 | 5123 5124 5121 5125 791 | 593 2120 2081 2115 B 5159 5163
VENTANILLA 2 2 10,029

Total general

CATEGORIA ‘= T. | TRADEMARK Y. |AGRUPACION 7= T |sKku Y, | SABOR i T STAT. = T | Statu.. T
AGUA PURIFICADA BENEDICTINO | FRUGOSBEBL.. | AGUASABORIZADA BND 2.5L/3L AGUA C/GAS ACTIVO Critico
CATEGORIASEN EXPAN...  FRUGOSFRESH | MONSTEREN.. | AGUASPLANAS BND 600mi AGUAS/GAS INACTIVO Exceso
REFRESCOS POWERADE SAN LUIS BEBIDAS ENERGET... | BND7L CHICHA Inseguro

SAN LUIS SAB... GARRAFON FRESH 1.5 DURAZNO S{FST

Nota. Obtenido de la organizacion.

Asimismo, a continuacion se describe las areas involucradas en el desarrollo de

las ventas de la empresa.

« Area de Ventas: Esta area fue responsable de la planificacion y ejecucion de las

estrategias comerciales orientadas al logro de los objetivos de volumen, cobertura
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y presencia en el punto de venta. Los gestores comerciales, pertenecientes a esta
area, necesitaban contar con informacion actualizada sobre el inventario

disponible para gestionar adecuadamente los pedidos de los clientes.

« Area de Almacén: El almacén se encargd de administrar y controlar el inventario
fisico de los productos, garantizando la disponibilidad de los SKUs necesarios
para cubrir la demanda planificada. Ademads, tenia como responsabilidad principal
emitir reportes diarios de stock, detallando las cantidades por codigo, presentacion
y sabor, con el objetivo de mantener informada al area de ventas sobre las
existencias reales en el Centro de Distribucion. Su eficiencia era clave para evitar

errores de despacho y asegurar una correcta reposicion de productos.

e Area de Logistica: Esta area cumplia un rol fundamental en el traslado,
distribucion y entrega de los productos. Su responsabilidad incluia la planificacion
de rutas, la coordinacion de tiempos de entrega y la gestion de recursos logisticos
para asegurar que los pedidos llegaran completos y dentro del plazo establecido.
Ademas, la logistica debia garantizar que la experiencia del cliente no se viera

afectada por retrasos, faltantes o errores en la entrega.

La sinergia entre estas tres areas fue esencial para sostener la eficiencia operativa del
negocio, minimizar errores, reducir quiebres de inventario y garantizar una ejecucion
comercial de calidad en el punto de venta. Esta articulacion fluida entre funciones
permitié sostener un modelo de atencion enfocado en la satisfaccion del cliente y el

cumplimiento de los objetivos estratégicos de la categoria Stills.

3.2. Diagnostico de la situacion actual del incumplimiento de ventas
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El diagrama de Ishikawa analiza las principales causas que generan la pérdida de
ventas en la empresa, agrupandolas en cuatro categorias clave: mano de obra, maquinas

y herramientas, materiales y métodos.

En primer lugar, dentro de la categoria de mano de obra, se identifica que la falta
de capacitacion del personal de ventas repercute negativamente en el cierre efectivo de
ventas. Ademads, la insuficiencia de personal provoca visitas incompletas a los clientes, lo

que limita la capacidad de seguimiento y fidelizacion.

Por otro lado, en el aspecto de maquinas y herramientas, se observa que la falta
de equipos de comunicacion adecuados para los vendedores dificulta la gestion de las
ventas, generando errores en el control de las mismas. Esto puede traducirse en confusion
respecto a la disponibilidad de productos, errores en pedidos y una experiencia negativa

para los clientes.

En cuanto a los materiales, el inadecuado proceso de traslado de productos
ocasiona que estos lleguen deteriorados, lo que reduce su calidad y comercializacién.
Asimismo, la falta de stock de productos representa un problema critico, ya que impide

atender la demanda de los clientes y, en consecuencia, se pierden oportunidades de venta.

Finalmente, en la categoria de métodos, la ausencia de un sistema eficiente para
determinar el stock necesario para las ventas genera constantes quiebres de inventario,
afectando la disponibilidad de productos y la satisfaccion del cliente. Ademas, la falta de
un método de seguimiento de ventas impide medir el desempefio comercial y corregir

desviaciones a tiempo, lo que contribuye al incumplimiento de las metas establecidas.
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Diagrama de Ishikawa del incumplimiento de ventas

MANO DE OBRA

Falta de capacitacion al
personal de ventas

Falta de personal de
ventas

Visitas a clientes
incompletas

Ventas no cerradas de
forma adecuada

MAQUINAS Y
HERRAMIENTAS

Falta de equipos de
comunicacion de los
vendedores

Errores en el control de

ventas

Inadecuado proceso de
traslado de los
productos

Falta de stock de
productos

Pérdida de ventas

Productos
deteriorados

/

/

MATERIALES

Falta de un método para
determinar el stock
necesario para ventas

Ventas pérdidas por
producto faltante

ventas

Falta de un método de
seguimiento de las

Incumplimiento de metas
de ventas

Incumplimiento de
ventas de la
empresa
Distribuidora
Impemar E.I.LR.L -
Sede Ventanilla

METODO

Nota. Muestra todas las causas que se identifico inicialmente para el problema del incumplimiento de ventas
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Se presenta el resultado de la tabulacion de las encuestas. Para esto se us6 un
modelo de encuesta (véase el anexo 1) la cual fue aplicada a 8 colaboradores de ventas.

Tabla 1

Matriz de priorizacion de la encuesta realizada

Impacto Frecuencia
CR Causa raiz Resultados Acumulado
% acumulada
Falta de stock de
CR5S 21 24% 24%
productos 21
Falta de un método para
CR6 determinar el stock 19 22% 40 46%
necesario para ventas
Falta de un método de
CR7 seguimiento de las 17 20% 57 66%
ventas
Falta de capacitacion al
CR1 15 17% 83%
personal de ventas 72
Falta de personal de
CR2 7 8% 91%
ventas 79
Falta de equipos de
CR3 comunicacion de los 5 6% ” 97%
vendedores
Inadecuado proceso de
CR4 traslado de los 3 3% - 100%
productos
TOTAL 87 100%

Nota. Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta

Se realizd el diagrama de Pareto para establecer las causas criticas del

incumplimiento de ventas.
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Figura 18
Diagrama de Pareto
25 120.00%

100.00% 100.00%
20

76%

5.52% I
CR1 CR2

BN Frecuencia — ===Frecuencia acomulada

80.00%

15
60.00%

10

40.00%

20.00%

l 0.00%

CR3 CR4

CRS CR6 CR7

Nota. Datos de la tabla 1

Después de analizar la situacion actual del incumplimiento de ventas, se establecid
que las causas raices con mayor prioridad eran:
» CRS - Falta de stock de productos
» CR6 - Falta de un método para determinar el stock necesario para ventas
» CR?7 - Falta de un método de seguimiento de las ventas

» CRI - Falta de capacitacion al personal de ventas

Asimismo, se procedid a determinar el incumplimiento de ventas por SKU en el

2023.
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Tabla 2

Incumplimiento de ventas de productos no gasificados

Ventas anuales Porcentaje de
) Ventas reales . ..
SKU planificadas . incumplimiento de
(cajas) (cajas) ventas -2023
BND 2.5L/3L 4,935 3,834 22.3%
BND 600ml 1,087 773 28.9%
BND 7L 238 212 11.0%
FRESH 1.5 1,902 1,560 18.0%
FRESH 2.5/3L 1,141 1,230 0.0%
FRESH SS 3,595 2,267 36.9%
FRUGOS MS 2,605 2,332 10.5%
FRUGOS SS 1,288 1,152 10.6%
FURY 350 422 237 43.7%
MONSTER 152 241 0.0%
PWD MS 237 207 12.7%
PWD SS 369 415 0.0%
RESTO SL 18 8 54.3%
SL1.0LTTP 557 487 12.5%
SL 1.5
Saborizadas 201 >3 73.6%
SL 1L SP 1,233 1,132 8.2%
SL 2.5L 3,977 3,909 1.7%
SL 20L 243 247 0.0%
SL 625
Saborizadas 4,622 2,948 36.2%
SL 625/750ml 4,889 3,727 23.8%
SL 7L 713 417 41.6%
Total 34,424 27,386 20.4%

Nota. Muestra el incumplimiento de ventas por SKU en el 2023

Se aprecia en la tabla anterior, que la empresa proyectd vender 34,424 cajas de
estos productos, pero solo logré comercializar 27,386 cajas, lo que representd un
incumplimiento del 20.4%. Este desfase sugiere la presencia de problemas en la gestion
del stock, una demanda menor a la esperada o problemas en el transporte y venta de los

productos
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Al analizar los productos con mayor incumplimiento de ventas, se observa que
algunos SKU registraron diferencias significativas entre las ventas planificadas y las
realizadas. Destaca el caso del producto SL 1.5 Saborizadas, que alcanz6 solo el 26.4%
de su meta, con un incumplimiento del 73.6%, lo que indica una drastica diferencia entre
la oferta y la demanda real. De manera similar, el SKU RESTO SL tuvo un
incumplimiento del 54.3%, mientras que FURY 350 y SL 7L presentaron un 43.7% y
41.6% de incumplimiento, respectivamente. Por otro lado, algunos productos lograron
cumplir o incluso superar sus metas de ventas. Tal es el caso de FRESH 2.5/3L,

MONSTER, PWD SS y SL 20L, que registraron un incumplimiento del 0.0%.
3.3. Propuesta de mejora

Para dar solucion a las causas raices identificada anteriormente se procedio a
desarrollar las siguientes herramientas:

Tabla 3

Herramientas de mejora

Causas identificadas Herramientas seleccionadas

Falta de stock de productos ABC

Falta de un método para determinar el stock necesario
para ventas EOQ
Reportes y control por
Falta de un método de seguimiento de las ventas WhatsApp

Capacitacion al personal de

Falta de capacitacion al personal de ventas ventas

Nota. En esta tabla se detallan las soluciones para las causas identificadas

a) Guia de implementacion de las herramientas del ABC y EOQ y Seguimiento

del stock por WhatsApp
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La clasificacion ABC y del modelo EOQ es un procedimiento que consta de varias
etapas. A continuacion he incluido un diagrama de Gantt para la planificacion y
organizacion de la implantacion de estas metodologias. Este diagrama ilustra las
actividades principales, sus duraciones estimadas y el orden en que se ejecutaron.

Tabla 4

Diagrama de Gantt de implementacion de las mejoras

. . Responsab Duraci Feb-24
Actividad le on 1235678911111111
0 2 3 45 6 79
Fase 1: Analisis y
Preparacién
Coordinad
1. Analisis preliminar del ora de ,
. . . 2dias x x
inventario bebidas
emergentes
Coordinad
2. Recoleccion de datos de ora de ,
. . . 3 dias X X X
inventario bebidas
emergentes
Coordinad
Fase 2: Clasificacion ora de
ABC y Cilculo de EOQ bebidas
emergentes
Coordinad
3. Clasificacion ABC de ora de | dia .
productos bebidas
emergentes
Coordinad
4. Analisis de demanda ora de | dia X
anual de los productos bebidas
emergentes
Coordinad
. ora de ,
5. Calculo de EOQ bebidas 2 dias X X
emergentes
Coordinad
Fase 3: Seguimiento del ora de 2 dias < x
stock por WhatsApp bebidas
emergentes
Coordinad
ora de
Fase 4: Capacitacion a bebidas ,
los colaboradores emergentes 3 dias XX
, equipo de
ventas y
logistica
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Se detalla el presupuesto para el desarrollo y aplicacion de las herramientas del
ABCy EOQ.

Tabla 5

Presupuesto para el desarrollo del ABC y EOQ y capacitacion

Vid

Presupuesto para el Unidgd de Cantid Costo total 2 Depreciaci

desarrollo del ABC y EOQ medida ad atil on anual
Papel bond A4 ciento 1 S/5.00
Archivadores unidades 3 S/27.00
Lapiceros unidades 5 S/10.00

Laptop unidades 1 S/1,400.00 5 280

Alquiler de proyector horas 3 S/60.00

Total S/1,682.00 S/280.00

Como se puede apreciar, el presupuesto fue de S/1,502.00 soles.

Se expone el desarrollo de las herramientas del ABC y EQO.
b) Desarrollo de la clasificacion ABC
- Clasificacion ABC
Se aplico en base a las ventas de productos de la categoria Stills del 2023 (ver
tabla 6).

Tabla 6
Clasificacion ABC

PRODUCTOS SALIDA ANUAL (CAJAS) % ACUMULADO CLASIFICACION

SL 2.5L 3909 14.27% A
BND 2.5L/3L 3834 28.27% A
SL 625/750ml 3727 41.88% A

SL 625 Saborizadas 2948 52.64% A
FRUGOS MS 2332 61.16% A
FRESH SS 2267 69.44% A
FRESH 1.5 1560 75.13% A
FRESH 2.5/3L 1230 79.62% A
FRUGOS SS 1152 83.83% B
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SL 1L SP 1132 87.96% B
BND 600ml 773 90.79% B
SL 1.0 LT TP 487 92.56% B
SL 7L 417 94.09% B
PWD SS 415 95.60% B
SL 20L 247 96.50% C
MONSTER 241 97.38% C
FURY 350 237 98.25% C
BND 7L 212 99.02% C
PWD MS 207 99.78% C
SL 1.5 Saborizadas 53 99.97% C
RESTO SL 8 100.00% C

TOTAL 27386

Nota. Elaborado con datos del almacén
Consecuentemente, se pudo conocer que el porcentaje de materiales criticos
fueron del 38% ya que tuvieron la clasificacion A (ver tabla 7).

Tabla 7

Resultados de la clasificacion ABC

Clasificacion N° de productos Porcentaje

A 8 38%
B 6 29%
C 7 33%
Total 21 100%

Nota. Clasificacion obtenida del anexo 3.

La tabla presenta una clasificacion ABC de productos basada en su salida anual
en cajas, permitiendo identificar cudles son los articulos mas importantes para el control
y gestion del inventario. Esta técnica facilita la toma de decisiones al segmentar los

productos por su nivel de impacto en las ventas totales.

56



SNIVERSIDAD NCUMPLIMIENTO EX LAS VENTAS DE LA EMPRESA
oL NorTE DISTEIBUIDORA IMPEMAR ELE L -SEDE VENTANILLA,
LInA 20237

1r UPN “METORA EN LA GESTION DE STOCK PARA REDUCIR EL

Se observa que los productos clasificados como Clase A son los de mayor
rotacion. Aunque representan solo una fraccion del total de referencias, concentran el
79.62% del volumen total de salida anual en ventas. Entre ellos destacan productos como
SL 2.5L, BND 2.5L/3L, SL 625/750ml, y SL 625 Saborizadas, los cuales tienen una salida
anual considerable. A estos se suman FRUGOS MS, FRESH SS, FRESH 1.5, y FRESH
2.5/3L, que también mantienen una alta frecuencia de movimiento. Estos productos deben
ser considerados como prioritarios dentro de las estrategias de abastecimiento, control de

stock y reposicion, debido a su alta incidencia en la operacion.

Por otro lado, los productos clasificados como Clase B acumulan un 15.98% del
total. Entre ellos se encuentran FRUGOS SS, SL 1L SP, BND 600ml, SL 1.0 LT TP, SL
7L, y PWD SS. Estos productos tienen una rotacion media, lo que implica que si bien no
requieren una atencion tan estricta como los Clase A, si necesitan un monitoreo constante

y planificacion moderada para evitar quiebres o exceso de inventario.

Finalmente, los productos Clase C, que representan el 4.40% del total de salida,
tienen una rotacion baja y un impacto menor en las ventas. En este grupo se encuentran
productos como SL 20L, MONSTER, FURY 350, BND 7L, PWD MS, SL 1.5
Saborizadas, y RESTO SL. La gestion de estos articulos puede ser mas flexible y
enfocarse principalmente en evitar el sobre stock y minimizar costos de almacenamiento

innecesarios, debido a su baja frecuencia de movimiento.

Esta clasificacion es fundamental para implementar estrategias diferenciadas en
la gestion del inventario, permitiendo enfocar recursos y controles en los productos que
realmente impactan en el desempefio logistico y financiero de la empresa.

¢) Desarrollo del EOQ
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Se empled este método porque la demanda anual se conoce, puesto que solo se
remplaz6 los datos en formulas simples que nos dieron una informacién crucial para

establecer una adecuada gestion de inventarios.

Calculando la cantidad 6ptima: Para ello se emple6 esta formula:

._ [27D%S
< H
(D)

Donde:
D = Volumen de consumo anual (unidades)
S = Inversion requerida por proceso de ordenamiento (S/)

H = Gasto de mantenimiento por unidad = S/305.92 por m* (vigente para el
ejercicio 2023)

Tabla 8

Costo de almacenamiento -2023

ITEM SOLES
Mano de obra S/. 266,000
Energia eléctrica S/. 5,400
Mantenimiento y limpieza S/. 15,400
Total S/. 286,800
Area de almacén (m?3) 937.50
Costo por m? S/.305.92

Nota. Datos obtenidos del almacén

El gasto por pedido para nuestro analisis se establecid en 26,64 soles cada pedido.
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Determinacion de la cantidad optima de pedido por producto

Cantidad optima (unidades)

DESCRIPCION UNIDADES D i
o SmE o
SL 2.5L Cajas 3909 0.0605 18.51 S/26.64 107
BND 2.5L/3L Cajas 3834 0.0660 20.19 S/26.64 101
SL 625/750ml Cajas 3727 0.0139 4.25 S/26.64 217
SL 625

Saborizadas Cajas 2948 0.0139 4.25 S/26.64 193
FRUGOS MS Cajas 2332 0.0152 4.65 S/26.64 164
FRESH SS Cajas 2267 0.0123 3.76 S/26.64 180
FRESH 1.5 Cajas 1560 0.0309 9.45 S/26.64 94
FRESH 2.5/3L Cajas 1230 0.0605 18.51 S/26.64 60
FRUGOS SS Cajas 1152 0.0152 4.65 S/26.64 115
SL 1L SP Cajas 1132 0.0221 6.76 S/26.64 95
BND 600ml Cajas 773 0.0132 4.04 S/26.64 101
SL1.0LTTP Cajas 487 0.0221 6.76 S/26.64 62
SL 7L Cajas 417 0.1444 44.17 S/26.64 23
PWD SS Cajas 415 0.0246 7.53 S/26.64 55
SL 20L Cajas 247 0.3840 117.47 S/26.64 11
MONSTER Cajas 241 0.0057 1.74 S/26.64 86
FURY 350 Cajas 237 0.0048 1.47 S/26.64 93
BND 7L Cajas 212 0.1444 44.17 S/26.64 16
PWD MS Cajas 207 0.0246 7.53 S/26.64 39
SL 1.5 Saborizadas Cajas 53 0.0333 10.19 S/26.64 17
RESTO SL Cajas 8 0.0119 3.64 S/26.64 11

Nota. Muestra a cantidad optima para cada SKU

La tabla presentada corresponde a un andlisis de inventarios bajo el modelo de

EOQ, aplicado a distintos productos almacenados en cajas. Este modelo permite
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determinar la cantidad optima que se debe pedir cada vez, con el objetivo de minimizar
los costos totales asociados al almacenamiento y al aprovisionamiento. Para cada
producto se considera la demanda anual en cajas, el volumen que ocupa una caja (en

metros cubicos).

Cada producto tiene un area de almacenamiento distinta, dependiendo de su
tamafio. Por ejemplo, productos como SL 20L o SL 7L ocupan mas espacio y, por lo
tanto, tienen un mayor costo de almacenamiento (S/117.47 y S/44.17 respectivamente).
Esto reduce la cantidad optima de pedido (Q), ya que almacenar grandes volumenes
durante mucho tiempo incrementaria los costos. En estos casos, se recomienda hacer

pedidos més pequefios y frecuentes.

Por otro lado, productos mdas pequefios como MONSTER, FURY 350 o el
adaptador de corriente E802 tienen volimenes y costos de almacenamiento mucho
menores, lo que permite realizar pedidos mas grandes sin afectar significativamente el
costo total. En estos casos, la cantidad 6ptima de pedido resulta mas alta, como se observa
con MONSTER (86 cajas) y FURY 350 (93 cajas), ya que su bajo volumen permite

almacenarlos con mayor facilidad y menor costo.

Este tipo de analisis permiti6 planificar el abastecimiento de manera eficiente.
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Se paso6 a establecer el punto de reposicion para estos productos.

Tabla 10
Punto de reposicion
STOCK((20%)
d
. Num.de T (tiempo Punto
DESCRIPCION UNIDAD (demanda L (entrega Punto de Existencia
pedidos esperado) de
diaria) (dias))  reposicion maxima
esperados) dias pedido
dias
SL 2.5L Cajas 37 8 13 1 13 15 110
BND 2.5L/3L Cajas 38 8 1 3 3 4 102
SL 625/750ml Cajas 18 17 1 3 3 4 218
SL 625 Saborizadas Cajas 16 20 10 2 20 24 197
FRUGOS MS Cajas 15 21 8 3 24 29 169
FRESH SS Cajas 13 24 8 3 24 29 185
FRESH 1.5 Cajas 17 18 5 2 10 12 96
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FRESH 2.5/3L
FRUGOS SS
SL 1L SP
BND 600ml
SL1.0LT TP
SL 7L
PWD SS
SL 20L
MONSTER
FURY 350
BND 7L

PWD MS

SL 1.5 Saborizadas

RESTO SL
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Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas
Cajas

Cajas

21

11

12

19

23

15

28

26

39

39

16

39

14

104

104

22

52

78

312

12

12

10

14

14

11

62

117

97

102

63

24

56

12

87

94

17

40

18

13

Nota. Muestra el punto de reposicion de cada SKU
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La tabla 10, muestra los valores calculados para determinar el punto de reposicion
y el nivel de stock con un 20% adicional de seguridad para una lista de productos
gestionados en cajas. El objetivo de esta informacion fue asegurar que los productos se
repongan a tiempo, evitando quiebres de stock mientras se optimiza el espacio y el costo

de almacenamiento.

El punto de reposicion se determind multiplicando la demanda diaria (d) por el
plazo de entrega (L). Por ejemplo, para el producto SL 2.5L, con una demanda diaria de
13 cajas y un plazo de entrega de 2 dias, el punto de reposicion es 13 x 2 =26 (redondeado
a 25 en la tabla). Luego, se aflade un 20% adicional como stock de seguridad, resultando
en un punto de pedido de 30 unidades. Ademas, se indica una existencia maxima estimada

en almacén de 112 cajas.

Los productos con mayor rotaciéon como SL 2.5L, FRUGOS MS, y FRESH SS
presentan puntos de pedido mds altos y mayores niveles de existencia méaxima. En
contraste, productos de menor movimiento como RESTO SL y SL 1.5 Saborizadas tienen
puntos de reposicion y niveles de stock mucho menores, generalmente de 2 unidades, lo

cual refleja su baja demanda y rotacion.

Ademés, el nimero de pedidos anuales esperados (N) y el tiempo esperado entre
pedidos (T) ayudan a estimar la frecuencia con la que se debe reponer cada producto. Por
ejemplo, FURY 350 y MONSTER solo requieren 3 pedidos al afio, mientras que
productos como BND 2.5L/3L tienen hasta 38 pedidos anuales, evidenciando una mayor

rotacion.

En resumen, esta tabla fue clave para una adecuada gestion de inventario, ya que

permite tomar decisiones sobre cuando pedir, cuanta cantidad mantener como stock de
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seguridad, y como organizar el espacio de almacenamiento seglin el comportamiento de
la demanda de cada producto.

d) Desarrollo del seguimiento mediante WhatsApp

Durante mi gestion en la empresa, una de las mejoras mas significativas que
implementé fue la optimizacion del control y seguimiento del stock, especialmente para
asegurar la disponibilidad de productos en la categoria Stills y evitar quiebres que
pudieran afectar la ejecucion comercial. Inicialmente, esta gestion no se realizaba de
manera estructurada, lo que generaba limitaciones para la fuerza de ventas al momento

de planificar sus pedidos diarios.

Identificando esta necesidad, decidi implementar un sistema de seguimiento del
stock a través del grupo de WhatsApp del equipo de ventas, una herramienta accesible y
de uso diario por todos los integrantes del equipo comercial. Esta accion permitio
compartir informacién actualizada y clara en tiempo real, sobre la disponibilidad de
productos por SKU, codigo, cantidad, sabores y presentaciones, directamente desde los

reportes de almacén.

Cada dia, una vez recibido el reporte en Excel por parte del drea de almacén, me
encargaba de adaptarlo en un formato mas comprensible y visual, facilitando su
interpretacion para los gestores comerciales. Esta informacion se publicaba puntualmente
en el grupo de WhatsApp, lo que permitia que los vendedores tuvieran visibilidad
inmediata sobre qué productos estaban disponibles en el Centro de Distribucion (CF), y

pudieran asi armar sus pedidos con mayor precision y sin demoras.

Gracias a esta mejora, se logro:
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e Asegurar la entrega completa de pedidos, mejorando la confianza y satisfaccion

del cliente final.

e Prevenir rupturas de stock

Esta iniciativa demostro que la digitalizacion y uso eficiente de canales informales

como WhatsApp pueden ser herramientas poderosas para mejorar procesos clave. La

correcta administracion del stock, apoyada en esta dindmica de comunicacion fluida, se

consolidé como un pilar estratégico para la productividad de la categoria Stills, y una

practica que no existia antes de mi incorporacion a la empresa.

Figura 19

Reporte de stock enviado por WhatsApp y al grupo de las personas encargadas

para el abastecimiento

¢ @@= Equipo Stills...
S8 )
CDC, CL Edwing. Rosa, Su.
*—-—"_—
INVENTARIO (CF) -

INDIVIDUAL
625 ML

O

SL 625 Saborizadas

LMON | PIfIA KION
amacelll  ses

CALLAO|C 2,790 1,856 55 3,420
STOCK SL SABORIZADA Equipo
NO VENDER SL MANZANA
| notenemos aun en stock,

| direccionemos la venta a
s MARACUYA, LIMON Y PINA KION

/-_—-'——--

I |

CLIENTES CON EDF MONSTER

IMPRODUCTIVOS/COMPRA CERO

Equipo tenemos solo 3 clientes

que estan cumpliendo con la

cuota y productividad Monster, 1

@ solo Improductivo , le falta poco

- para lograr la cuota mes, LO
PREOCUPANTE es que TENEMOS
11 CLIENTES CON EDF MONSTER
EN COMPRA CERO por favor A

necesitamos venderle al menos p
D e LT LA PN
® Mensaje U @

& Team Stills Lima... O '

CBE, CBE Johan, CBE Jor

INVENTARIO (CF) - REGION LIMA

INDIVIDUAL
625 ML

5L 625 Saborizadas
UMON | PINA KION |MANZA| MARA
amacilll 863 994 847 | 848

Ventani 2,790 1,856 55 3,420

@CSL Cinthya Garamendi @CL |
Paola Martinez hoy tampoco 3
contamos con stock en SL &
MANZANA 625 ML, por favor

si nos ayudan para cuando :
tendremos disponible

/ : Dbl ‘///,.

CBE Mauricio Oviedo \
o digo porgue hay codigos que han f"
salido y no estan en ese tablero |

este es el maestro actualizado al dia 16 .
34 v/

Nota. Obtenida del grupo de ventas

e) Capacitacion al personal de ventas

Luego del desarroll6 de las mejoras, se procedio a realizar un plan de capacitacion.
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1. Objetivo general:

Brindar al personal de ventas y logistica los conocimientos y habilidades
necesarias para utilizar herramientas de control y gestion de inventario (Clasificacion

ABC, Modelo EOQ y Seguimiento por WhatsApp), con el fin de optimizar la gestion de

stock..
2. Expositora:
Rosa Benilda Calderon Quispe — Coordinadora de Bebidas Emergentes
3. Dirigido a:
Personal del area de ventas y logistica
4. Cronograma de las capacitaciones
Tabla 11

Cronograma de las capacitaciones

Fecha en
Médulo Tema Contenidos Duraciéon Modalidad  que se
realizé
- Principios de la metodologia
ABC
- Identificacion de productos
Modulo Clasificacion A,ByC .
1 ABC - Priorizacién en la gestion de 2 horas  Presencial 16/02/2024
inventario

- Impacto en decisiones
logisticas y comerciales

- Concepto de EOQ y su
formula
- Variables clave: demanda,
Médulo Modelo EOQ costo de pedldo,. costo de 2 horas  Presencial 17/02/2024
2 almacenamiento
- Uso de plantillas de Excel
para céalculo automatizado
Uso de - Creacion del grupo de
Moédulo  WhatsApp WhatsApp .
3 como - Reporte diario de stock por I'hora  Presencial 19/02/2024
herramienta parte de almacén
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de control - Interpretacion y toma de
diario decisiones en base a

informacion compartida

Nota. Muestra las fechas del desarrollo de las capacitaciones
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CAPITULO IV. RESULTADOS

El diagnéstico inicial permitio identificar que la empresa Distribuidora Impemar
E.LLR.L. enfrentaba serias dificultades en la gestion de stock, lo que generaba un alto
porcentaje de incumplimiento de ventas (20.4% en 2023). A través del diagrama de
Ishikawa, se determinaron cuatro causas principales de este problema: la falta de stock de
productos, la ausencia de un método adecuado para calcular la demanda y planificar los
pedidos, la carencia de un sistema de seguimiento de ventas que permitiera detectar
desviaciones a tiempo y, finalmente, deficiencias en la capacitacion del personal de

ventas, lo que afectaba la ejecucion comercial y la optimizacion del inventario.

La implementacion de la clasificacion ABC permitié segmentar los productos
segun su impacto en las ventas, optimizando asi la gestion de inventarios. Los productos
de Clase A, que representaron el 38% del total analizado, concentraron el 79.62% del
volumen de ventas, lo que llevd a priorizar su abastecimiento y monitoreo constante.
Entre estos productos se encuentran SL 2.5L, BND 2.5L/3L, SL 625/750ml, SL 625
Saborizadas, FRUGOS MS, FRESH SS, FRESH 1.5 y FRESH 2.5/3L. Por otro lado, los
productos de Clase B, que abarcaron el 29% de los productos y representaron el 15.98%
de las ventas, incluyen FRUGOS SS, SL 1L SP, BND 600ml, SL 1.0 LT TP, SL 7Ly
PWD SS. Estos productos requieren una gestion moderada para evitar costos innecesarios
de almacenamiento. Finalmente, los productos de Clase C, que conformaron el 33% del
inventario pero solo aportaron el 4.4% del volumen de ventas, fueron objeto de estrategias

para reducir su stock y minimizar costos operativos.

El célculo del EOQ permitié determinar la cantidad 6ptima de pedido para

minimizar costos de adquisicion y almacenamiento. La implementacion de este modelo
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generd beneficios clave, como la optimizacion del capital de trabajo, evitando compras
excesivas que impacten la liquidez de la empresa, y la reduccion de costos de
almacenamiento, gracias a la identificacion de volumenes de pedido mas eficientes.
Ademas, este método asegur6 una mejora en la disponibilidad de productos, garantizando
que el abastecimiento se realizara en los tiempos adecuados sin incurrir en sobrecostos.
La metodologia empleada incluy6 la recoleccion de datos histdricos de demanda y costos
de adquisicion y almacenamiento, lo que permitid6 obtener valores precisos para la
aplicacion del modelo. Esta informacion, descrita en la fase 2 de implementacion,
demostr6 que la aplicacion del EOQ fue clave para equilibrar la inversion en inventarios

y la rentabilidad del negocio.

La implementacion de reportes y seguimiento de inventarios a través de
WhatsApp resultd ser una estrategia efectiva para mejorar la comunicacion y la gestion
del stock en tiempo real. Gracias a esta herramienta digital, se logré asegurar la entrega
completa de pedidos, lo que increment¢ la satisfaccion del cliente y redujo los problemas
de abastecimiento, permitiendo al equipo de ventas y logistica actuar con rapidez ante
cambios en la demanda. La implementacion de este sistema se document6 en la Figura

19, donde se presenta un ejemplo de los reportes enviados via WhatsApp.

Para garantizar el éxito de las estrategias implementadas, se llevé a cabo un plan
de capacitacion dirigido al personal de ventas y logistica. Este plan se estructurd en tres
modulos clave: el Médulo 1, realizado el 16 de febrero de 2024, abord6 la metodologia
ABC y su impacto en la gestion de inventarios, permitiendo que el equipo comprendiera
como priorizar productos segliin su importancia. E1 Médulo 2, llevado a cabo el 17 de
febrero de 2024, se enfoco en la aplicacion del modelo EOQ, explicando como calcular
la cantidad econémica de pedido para optimizar costos y mejorar la planificacion de
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compras. Finalmente, el Moddulo 3, realizado el 19 de febrero de 2024, se centr6 en la
implementacion del seguimiento de stock via WhatsApp, brindando a los empleados
herramientas practicas para monitorear inventarios en tiempo real. Segun los resultados
obtenidos, esta capacitacion mejord la eficiencia operativa del equipo y permitié una
mayor integracion entre los departamentos de ventas y logistica. La Tabla 11 del
documento detalla el cronograma de estas capacitaciones, reflejando el impacto positivo

de este proceso en la organizacion.

Asimismo, se procedidé a determinar el incumplimiento de ventas por SKU en el
2024, luego del desarrollo de las mejoras.

Tabla 12

Incumplimiento de ventas de productos no gasificados - 2024

Porcentaje de

Ventas anuales Ventas reales . .
SKU lanificadas (cajas) (cajas) incumplimiento de
p J ) ventas -2024
BND 2.5L/3L 5,178 4916 5.1%
BND 600ml 1,253 1,103 12.0%
BND 7L 403 403 0.0%
FRESH 1.5 2,108 1,982 6.0%
FRESH 2.5/3L 1,354 1,541 0.0%
FRESH SS 3,831 3,167 17.3%
FRUGOS MS 2,838 2,754 3.0%
FRUGOS SS 1,478 1,456 1.5%
FURY 350 593 566 4.6%
MONSTER 399 621 0.0%
PWD MS 406 595 0.0%
PWD SS 543 717 0.0%
RESTO SL 176 220 0.0%
SL1.0LT TP 790 848 0.0%
SL 1.5 Saborizadas 352 352 0.0%
SL 1L SP 1,439 1,355 5.8%
SL 2.5L 4,195 4,251 0.0%
SL 20L 459 459 0.0%
SL 625 Saborizadas 4,863 3,263 32.9%
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SL 625/750ml 5,072 4,475 11.8%
SL 7L 885 885 0.0%
Total 38,615 35,929 7.0%

Nota. Datos obtenidos de la base de datos de la organizacién

En la tabla anterior, se identifica el incumplimiento de ventas de productos no
gasificados (Stills) en el afio 2024, comparando las ventas anuales planificadas con las
ventas reales alcanzadas. En términos generales, se observa que de un total proyectado de
38,615 cajas, se lograron vender 35,929 cajas, lo que representa un incumplimiento global

del 7.0%.

Al analizar los datos por producto, se identifican diferentes niveles de
cumplimiento. Algunos SKU lograron igualar o superar las ventas proyectadas, como el
BND 7L, FRESH 2.5/3L, MONSTER, PWD MS, PWD SS, RESTO SL, SL 1.0 LT TP,
SL 1.5 Saborizadas, SL 2.5L, SL 20L y SL 7L, todos con un 0.0% de incumplimiento, lo

que indica una demanda estable y una gestion de stock eficiente.

Sin embargo, otros productos mostraron variaciones significativas entre las ventas
estimadas y las alcanzadas. Destaca el SL 625 Saborizadas, que registr6 el mayor
incumplimiento de ventas (32.9%), vendiendo solo 3,263 cajas de las 4,863 planificadas,
lo que sugiere una menor aceptacion en el mercado o problemas en la distribucion.
También se observan niveles considerables de incumplimiento en FRESH SS (17.3%),
BND 600ml (12.0%), y SL 625/750ml (11.8%), lo que indica dificultades para cumplir

con la proyeccion de demanda.

Por otro lado, algunos productos presentaron incumplimientos moderados, como
el BND 2.5L/3L (5.1%), FRESH 1.5 (6.0%), SL 1L SP (5.8%), y FURY 350 (4.6%), lo

que sugiere que, si bien hubo dificultades, estas no afectaron gravemente el desempefio
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Tabla 13

Reduccion del incumplimiento de ventas antes y después de las mejoras

Porcentaje de Porcentaje de
SKU incumplimiento de  incumplimiento Reduccion
ventas -2023 de ventas -2024

BND 2.5L/3L 22.3% 5.1% 17.3%
BND 600ml 28.9% 12.0% 16.9%
BND 7L 11.0% 0.0% 11.0%
FRESH 1.5 18.0% 6.0% 12.0%
FRESH 2.5/3L 0.0% 0.0% 0.0%
FRESH SS 36.9% 17.3% 19.6%
FRUGOS MS 10.5% 3.0% 7.5%
FRUGOS SS 10.6% 1.5% 9.1%
FURY 350 43.7% 4.6% 39.2%
MONSTER 0.0% 0.0% 0.0%
PWD MS 12.7% 0.0% 12.7%
PWD SS 0.0% 0.0% 0.0%
RESTO SL 54.3% 0.0% 54.3%
SL1.0LTTP 12.5% 0.0% 12.5%
SL 1.5 Saborizadas 73.6% 0.0% 73.6%
SL 1L SP 8.2% 5.8% 2.4%
SL 2.5L 1.7% 0.0% 1.7%

SL 20L 0.0% 0.0% 0.0%

SL 625 Saborizadas 36.2% 32.9% 3.3%
SL 625/750ml 23.8% 11.8% 12.0%
SL 7L 41.6% 0.0% 41.6%
Total 20.4% 7.0% 13.5%

Nota. Compara el antes y después del incumplimiento de ventas

La tabla 13, muestra la reduccion del incumplimiento de ventas entre los afios
2023 y 2024, evidenciando el impacto positivo de las mejoras implementadas en la
gestion de stock y ventas en la empresa Distribuidora Impemar E.I.LR.L.. Se observa una
disminucion del porcentaje de incumplimiento de ventas, pasando de 20.4% en 2023 a

7.0% en 2024, lo que representa una reduccion global de 13.5 puntos porcentuales.
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Algunos productos mostraron mejoras significativas, como SL 1.5 Saborizadas, cuyo
incumplimiento pas6 del 73.6% al 0%, RESTO SL, que redujo su incumplimiento del
54.3% al 0%, y FURY 350, que disminuy¢ su incumplimiento del 43.7% al 4.6%., asi

como se muestra en la figura 20

Figura 20
Reduccion del incumplimiento de ventas luego

SL7L e 1 1.6%
SL625/750m|  —— 17.0%
SL625 Saborizadas WM 3.3%
SL20L | 0.0%
SL2.5L W 1.7%
SLILSP mm 2.4%
SL 1.5 Saborizadas I 73.6%
SLLOLTTP m 12.5%
RESTO SL e 54.3%
PWDSS | 0.0%
PWDMS I 12.7%
MONSTER = 0.0%
FURY 350 e 39.2%
FRUGOSSS N 9.1%
FRUGOS MS nmmm 7.5%
FRESHSS I 19.6%
FRESH2.5/3L  0.0%
FRESH1.> I 17.0%
BND7L m— 11.0%
BND 600m| I 16.9%

BND 2.5L/3L ne— |7.3%

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 80.0%

Nota. Muestra la reduccion del incumplimiento de ventas luego de las mejoras por

cada SKU.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El diagnéstico inicial permiti6 evidenciar que la empresa Distribuidora Impemar
E.LR.L. presentaba deficiencias en la gestion de stock, lo que generaba un alto
incumplimiento de ventas, identificando que los principales factores que afectaban esta
situacion eran la falta de stock en productos clave, la ausencia de un método eficiente
para calcular la demanda y planificar los pedidos, la inexistencia de un sistema de

seguimiento de ventas y las deficiencias en la capacitacion del personal de ventas.

La implementacion de mejoras en la gestion de stock permiti6 mejorar la
disponibilidad de productos y reducir significativamente el incumplimiento de ventas. La
aplicacion de la clasificacion ABC y el modelo EOQ demostrd ser efectiva en la
priorizacion de productos de alta rotacion y en la planificacion del reabastecimiento.
Ademas, la incorporacion de reportes digitales y el seguimiento de stock via WhatsApp
facilitaron una mejor comunicacion y control entre las areas de ventas y almacén. La
capacitacion del personal también contribuyé a una mejor ejecucion comercial,

asegurando que las mejoras en la gestion de stock fueran sostenibles en el tiempo.

El impacto en el incumplimiento de las ventas luego de la implementacion de las
mejoras, fue altamente positivo, logrando una reduccion del 20.4% en 2023 al 7.0% en
2024, lo que represent6 una mejora de 13.5 puntos porcentuales, concluyéndose que la
optimizacion del control de inventario y la correcta planificacion de la demanda fueron

claves para mejorar las ventas y reducir las pérdidas por quiebres de stock.
Las recomendaciones de esta investigacion son las siguientes:

Se recomienda al jefe de logistica consolidar y perfeccionar la metodologia de
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gestion de inventarios a través del mantenimiento y actualizacion de la clasificacion ABC
y el modelo EOQ. Esto permitird mejorar la planificacion de los pedidos y evitar tanto la
sobre existencia como la falta de productos clave en el mercado. Asimismo, se sugiere al
jefe de logistica la automatizacion de estos procesos mediante herramientas digitales que
integren reportes en tiempo real, permitiendo a la empresa mejorar su capacidad de

respuesta ante fluctuaciones en la demanda.

La implementacion de reportes digitales y la comunicacion via WhatsApp han
demostrado ser eficaces en la reduccion del incumplimiento de ventas. Sin embargo, se
recomienda al jefe de sistemas, evaluar la integracion de un software de gestion comercial
mas avanzado que permita un monitoreo en tiempo real, generando alertas ante
desviaciones en el cumplimiento de metas. Esto contribuird a mejorar la coordinacion

entre el area de ventas y almacén, asegurando una gestion mas agil y eficiente.

Se recomienda al jefe de ventas continuar con el programa de capacitacion para
el personal de ventas, reforzando aspectos clave como técnicas de comercializacion,
planificacion de pedidos y gestion de clientes. Es fundamental que los vendedores estén
plenamente familiarizados con los procesos optimizados de gestién de stock y con las
herramientas digitales implementadas, asegurando una ejecucion efectiva en los puntos

de venta.

Se recomienda al jefe de logistica y al jefe de ventas que, dado que la reduccioén
del incumplimiento de ventas ha sido significativa (del 20.4% en 2023 al 7.0% en 2024),
se repliquen las estrategias exitosas implementadas (clasificacion ABC, modelo EOQ,

reportes digitales y capacitacion) en otras lineas de productos.
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Anexo 1: Encuesta

ENCUESTA

Area : Ventas

Problema :Incumplimiento de ventas

Marque con una "X" segln su criterio de significancia de causa en el incumplimiento de ventas.

Valorizaciéon Puntaje
Alto 3
Medio 2
Bajo 1
Nulo 0

EN LAS SIGUIENTES CAUSAS CONSIDERE EL NIVEL DE PRIORIDAD QUE AFECTEN AL CUMPLIMIENTO DE VENTAS:
CAUSA () ALTO () MEDIO () BAJO

Calificacion

Causa Preguntas con respecto a las principales causas
Alto |Medio| Bajo | Nulo

CR1 |Falta de capacitacion al personal de ventas

CR2 [Falta de personal de ventas

CR3 [Falta de equipos de comunicacion de los vendedores

CR4 |Inadecuado proceso de traslado de los productos

CRS5 [Falta de stock de productos

CR6 Falta de un método para determinar el stock necesario
para ventas

CR7 |Falta de un método de seguimiento de las ventas
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