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Resumen

El presente trabajo de suficiencia profesional se centra en el analisis de las acciones realizadas por el
autor y los resultados conseguidos en su experiencia laboral como Jefe de Tienda en una empresa en
la ciudad de Piura. Dichas acciones tienen como objetivo afianzar el posicionamiento y el crecimiento,
basandose en los conocimientos obtenidos durante su formacién profesional. Se abordan aspectos
como: la importancia de delegar funciones a personas capacitadas y la aplicacion de acciones basadas
en la direccién y control.

Para lograr los objetivos antes mencionados, se realizaron las siguientes acciones: recopilacién de
informacién relacionada a las ventas para poder conocer el nivel de las mismas, y en base a esto poder
establecer un plan de accién con los socios o0 mediante iniciativa propia del autor; y la elaboracién de
una curva de venta ideal que sirva como punto de referencia para tomar decisiones a nivel productivo
y comercial. Los resultados obtenidos sefialan que las acciones implementadas tienen un impacto

positivo en la consecucion de los objetivos y en el aumento de la eficiencia de la empresa.
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Introduccién

En el ambito empresarial, sin importar el tamafo de las empresas o el giro de estas, el proceso
de implementacién de acciones en la fase operativa del proceso administrativo es muy importante, ya
gue les permite organizarse y optimizar sus recursos de manera eficiente.

El presente estudio surge de la necesidad de la empresa de solucionar un problema en
especifico: écédmo direccionar la gestion de los locales con el objetivo de aumentar las ventas y lograr
un crecimiento? Mediante el mismo, se espera explicar la importancia de enfocar las acciones de
direccion y control, en consistencia con los objetivos y estrategias de la empresa, y cdmo esto genera
un resultado positivo para la empresa.

El trabajo se estructurara de la siguiente manera: el primer capitulo abarcara algunos aspectos
generales de la empresa, manteniendo la confidencialidad de la misma. El segundo capitulo se
enfocara en explicar tanto la base tedrica como el desempeiio profesional del autor. En el tercer
capitulo, se presentara los aportes realizados a la empresa y las experiencias generadas en todos sus
miembros.

Para finalizar, el trabajo brindara algunas conclusiones y recomendaciones, y al mismo tiempo,
en los apéndices se compartira informacién adicional para comprender las acciones detalladas en el

mismo.



Capitulo 1. Aspectos generales

1.1 Descripcidn de la empresa
1.1.1  Ubicacion

La empresa en la que se desarrolld este trabajo de suficiencia profesional se localiza en el
Asentamiento Humano ENACE, en el distrito de 26 de Octubre, provincia y ciudad de Piura.
1.1.2 Actividad

Dada la confidencialidad de la empresa, no es posible especificar lo concerniente a la misién,
vision, la razén social o la marca. Sin embargo, con la finalidad de brindar mayor contexto al presente
trabajo, el autor considerd oportuno mencionar que la empresa se dedica a la produccién de alimentos
preparados en diferentes porciones bajo el modelo de negocio de “dark kitchen”, enfocdndose en la
entrega de alimentos para consumo en casay la entrega por delivery.
1.1.3 Estrategia

La empresa tiene una estrategia bien definida en sus 3 niveles:

1.1.3.1 Estrategia corporativa. La estrategia a nivel corporativo definida por la empresa es
una estrategia de crecimiento constante y de expansion. Esto se ve reflejado en la cantidad de tiendas
aperturadas desde el inicio de operaciones en 2017, teniendo presencia en distintas ciudades de la
regién Piura, siempre buscando afianzar el posicionamiento de la marca.

1.1.3.2 Estrategia competitiva. La estrategia a nivel competitivo definida por la empresa es
una estrategia de liderazgo en costos. Esto se debe a que la empresa busca tener una estructura de
costos bajos, lo que permite ofrecer sus productos a un precio menor que el de la competencia. Para
lograr esto, la empresa se enfocaba en producir grandes volimenes para reducir el costo unitario
promedio; contratar el minimo de personal necesario para cada tienda segun las necesidades de estas;
y la adquisicion de los insumos para la produccion de los alimentos estaba centralizada para garantizar
el mejor precio mayorista por parte de los proveedores.

1.1.3.3 Estrategias funcionales. La empresa en cuestion cuenta con una estructura
organizativa muy reducida. Debido a esto, es el Jefe de Tienda la persona encargada de supervisar la
produccidn, las funciones comerciales, gestién del personal, ventas y atencién al cliente, entre otras.
Llegando incluso a compartir funciones con su jefe directo, quien era uno de los socios de la empresa.

Analizando la estrategia funcional y tomando en cuenta que el Jefe de Tienda es la persona
encargada de supervisar muchas de las funciones de la tienda, el autor diferencié las estrategias
utilizadas tomando en cuenta las dreas funcionales que tenia a cargo.

A nivel de produccidn, debia supervisar la produccidn de los alimentos con la finalidad de que

se haga un uso y consumo correcto de los insumos y equipos de la tienda para mantener un coste de



produccidn bajo, ademds de ofrecer alternativas para el control del mismo, y de supervisar las labores
del personal de cocina.

A nivel administrativo, debia de supervisar todo lo relacionado al funcionamiento de la tienda
en general. Desde la gestidon de la documentacidn exigida por las autoridades, atender al personal de
fiscalizacidn, asegurar la limpieza del local y el mantenimiento de los equipos, entre otras funciones.

A nivel de gestion de personal, debia supervisar todo lo relacionado al pago de los
trabajadores, dirigirlos y motivarlos; comunicar las indicaciones dadas por el socio y servir de
intermediario en las comunicaciones entre este con el personal.

A nivel comercial, debia coordinar con el socio el disefio, preparacién e implementacién de
promociones, y al mismo tiempo, darlas a conocer a los clientes para incentivar las ventas.

A nivel de ventas y atencién al cliente, debia vender y atender al cliente asegurandose que
reciba el producto en el menor tiempo posible desde el momento que realiza el pago por el mismo. Y
al mismo tiempo, tratar de convencer al cliente para que adquiera mas de una porcidn o una porcién
mas grande. El horario de atencién al cliente, fijado por los socios de la empresa era de 6 pm. a 12 am.
1.2 Descripcidn general de la experiencia profesional

El autor empezé su experiencia profesional en dicha empresa en abril de 2021, la cual, tras
haber inaugurado una nueva tienda meses antes, estaba en busqueda de un administrador que le
permitiese tomar las riendas de la misma y permita lograr su posicionamiento y crecimiento. Realizé
funciones de forma continua hasta julio de 2022, momento en el cual decidié obtener experiencia en
otros sectores tales como el micro financiero y el logistico, incluyendo un emprendimiento propio.

Eventualmente, y debido a su buen desempefio en el puesto, era llamado para cubrir los
descansos semanales de algunos de los otros administradores. En agosto de 2023, fue contactado por
uno de los socios para designarlo como administrador de una nueva tienda, puesto que volvié a
desempefiar hasta finales del mismo afio.

1.2.1 Actividad profesional desempefiada

En abril de 2021, el autor asumio el puesto de Jefe de Tienda. Este puesto implica realizar
funciones administrativas, comerciales, ventas, caja y atencion al cliente. Entre las funciones
principales se encuentran llevar el control documentario del local asignado y del personal, atender y
vender a los clientes, supervisar las ventas por delivery, apoyar en el desarrollo y aplicaciéon de
campanas y promociones, supervisar y asegurar el traslado del personal y de los insumos, realizar el
seguimiento y control del inventario y de las ventas, supervisar el trabajo del personal de cocina, llevar
el control de los pagos y descuentos del personal, realizar el cierre de caja al final de caja jornada,

realizar informes de ventas mensuales, y otras funciones asignadas por los socios.
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1.2.2 Propdsito del puesto

El propdsito del puesto de Jefe de Tienda, es mantener el orden y dirigir el local asignado
tomando en cuenta los objetivos de la empresa, mediante la realizacion de las funciones descritas
para el puesto y proponer ideas que permitan la mejora continua de los procesos, del servicio y
productos que se ofrecen a los clientes.
1.2.3 Producto o proceso que es objeto del informe

El presente informe se enfoca en el estudio de las propuestas realizadas por el autor durante
su desempeno en el puesto, tales como, el andlisis de las ventas diarias para la deteccion de puntos
criticos en las mismas, creacién de una curva de venta ideal de referencia para la produccién de
alimentos, y el apoyo en la creacidn de campafas y promociones para generar un aumento en las
ventas.
1.2.4 Resultados concretos logrados

El presente informe toma en cuenta un periodo de 5 meses, desde el ingreso por parte del
autor al puesto el 5 de abril de 2021 al 29 de agosto del mismo afio. Esto se debe a que durante ese
lapso el precio de los alimentos producidos y sus porciones se mantuvieron. Esto permite tener un
mejor analisis de las propuestas y mejoras realizadas, y del resultado obtenido:
) Se logré un aumento en las ventas en un 25% para las ventas de dia de semana, y en un 30%

para las ventas de fin de semana. El aumento considera las ventas en tienda y por delivery’.

1 Las acciones realizadas para la obtencidn de este resultado se describen a detalle en el punto 2.2. Descripcién de las
acciones, metodologias y procedimientos



Capitulo 2. Fundamentacidon
2.1 Teoria y la practica en el desempefio profesional
2.1.1 El proceso administrativo

Chiavenato (2002) describe el proceso administrativo como una secuencia de actividades
fundamentales para una gestién eficaz de cualquier organizacidn. Este proceso incluye 4 etapas. Una
etapa de planificacién, donde se establecen metas y estrategias; una de organizacién, que define la
estructura y recursos necesarios; una de direccidén, para guiar y motivar a los empleados; y una de
control, que monitorea el cumplimiento de objetivos y permite ajustes. Dichas etapas son
interdependientes y ejercen influencias entre si, y lo define como un proceso ciclico, dindmico e
interactivo.

Asimismo, Solval (2010, p. 2) define al proceso administrativo como un conjunto de
actividades a realizar por una empresa, que siguen un orden sistematico, y toman en consideracién
las necesidades y recursos presentes para la dptima realizacidn de estas en un tiempo establecido. Las
ideas propuestas por ambos autores seran esencial para el desarrollo del presente trabajo, siendo el
primero, quien brinda informacidn a mayor profundidad y que servira como eje del marco teérico para
analizar las acciones realizadas.

2.1.2 Fases y etapas del proceso administrativo

Las 4 etapas se encuentran englobadas en 2 fases: La fase mecanica o estructural, en la cual
se encuentran las etapas de planeacién y organizacion; y la fase dindmica u operativa, en la cual se
encuentran las etapas de direccidn y control (Chiavenato, 2002). El presente trabajo se va a enfocar
en la aplicacion de las etapas de la fase dinamica u operativa.

2.1.2.1 Fase estructural. Esta fase incluye la planificacion y la organizacion. Mero-Vélez
(2018) seiala que en esta fase se ve el qué, como la planificacidn y definicién de objetivos, y el cémo,
como la organizacién en una empresa para la produccidon de un bien o un servicio, mediante la
realizacion de planes, presupuesto u otras hojas de ruta.

La planificacion establece los objetivos, estrategias y cursos de accidn necesarios para el futuro
de la organizacién, definiendo principios como la precision y flexibilidad, y la unidad de direccidon. Por
otro lado, la organizacién agrupa y distribuye los recursos y tareas, estableciendo jerarquias y
asignando responsabilidades para lograr eficiencia en el uso de los recursos y una estructura funcional
gue servira de base para la fase dinamica (Chiavenato, 2002).

2.1.2.2 Fase operativa. Se enfoca en la direccion y el control. Mero-Vélez (2018) define la
direccion como la etapa en la que se supervisa que se realicen las tareas; y al control como la etapa

en la que evalla y se actla en base a lo que se ha realizado y cémo se ha realizado.
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En la direccién, se guia y motiva al personal para ejecutar las acciones planificadas, con
principios como la armonia de objetivos y la supervisién directa. En esta fase, se facilita la
comunicacion y coordinacién necesarias para llevar a cabo los planes, resolviendo conflictos y
aprovechando el potencial de los empleados. El control, a su vez, implica supervisar el progreso hacia
los objetivos, recolectando datos, comparando resultados y realizando correcciones segln sea
necesario (Chiavenato, 2002).

2.1.3 Direccidn

Para Madrigal (2009) la direccidn es una funcién que lleva a cabo una persona para influir en
los demas en el desempefio de un trabajo, y que exige un cierto grado de habilidad para realizarse de
manera eficaz y exitosa.

Mero-Vélez sefiala que “dirigir implica mandar, influir y motivar a los empleados para que
realicen tareas esenciales” (2018, p. 94).

Chiavenato (2006) propone una definicion mas amplia para esta etapa, y la define como la
puesta en marcha de lo definido en las etapas de planeacidn y organizacidn, tomando en cuenta el
capital humano de la empresa. Ademas, agrega que “la funcién de direccidn se relaciona directamente
con la manera de orientar la actividad de las personas que componen la organizacidn para alcanzar el
objetivo o los objetivos” (Chiavenato, 2006, p. 149).

A si mismo, no solo se centra en las funciones de los miembros de la organizacion, sino que,
amplia el enfoque de esta etapa e incluye a las relaciones interpersonales de los administradores con
el resto de los trabajadores en todos los niveles organizacionales. Respecto a esto ultimo, la direccién
tiene alcance en 3 niveles de la organizacion: Direccion a nivel institucional, a nivel departamental, y
a nivel operacional (Chiavenato, 2006). Siendo la direccién a nivel operacional, el nivel utilizado por la
empresa del presente estudio, debido a su corto organigrama y estructura.

En esta etapa, sea cual sea el nivel de alcance de la direccidn, se requiere la realizacién de las

siguientes acciones:

° Orientar los esfuerzos hacia un objetivo comun.
° Comunicar.

° Liderar.

° Motivar.

2.1.4 Control

College (2020) sefiala que el control “incluye todas las actividades que se realizan en la
busqueda por asegurar que las operaciones reales coincidan con lo planificado”.

Mero-Vélez define el control como “la funcién administrativa por medio de la cual se evalla

el rendimiento” (2018, p. 94).
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Para Chiavenato (2006), esta etapa tiene como finalidad asegurar los resultados de lo que se
planted en las etapas previas, y que se ajusten a lo establecido. La esencia de esta etapa se enfoca en
la comprobacion de las actividades realizadas v si se consiguieron los resultados previstos. Al mismo
tiempo, agrega que existen 4 fases en esta etapa:

2.1.4.1 Establecimiento de estandares o métricas. Los estdndares o métricas “son marcas
gue ofrecen medios para establecer lo que se deba hacer, y cudl es el desempefiio o resultado normal
o deseable” (Chiavenato, 2019, p. 113).

2.1.4.2 Observacion del desempeno. La fase de observacion tiene como fin “obtener
informacidn sobre lo que estd siendo controlado” (Chiavenato, 2019, p. 113).

2.1.4.3 Comparacion del desempefio con el estandar establecido. Chiavenato (2019)
describe esta etapa como la definicién de la variacidn o desviacion aceptada, de aquello que se esta
controlando, apoyandose en el uso de medios graficos, datos numéricos, estadisticos, etc.

2.1.4.4 Accion correctiva para eliminar desviaciones o variaciones. Esta fase tiene como
objetivo “mantener las operaciones dentro de los estandares establecidos, para que los objetivos sean
alcanzados de la mejor manera. Asi, las variaciones, errores o desvios deben ser sefialados y corregidos
para que las operaciones se normalicen” (Chiavenato, 2019, p. 114).

2.2 Descripcidn de las acciones, metodologias y procedimientos
A continuacidn, se detallan las acciones que se han realizado para identificar las mejoras que

son materia de estudio en el presente trabajo de suficiencia profesional. Para la elaboracidn de este

punto, el autor decidié segmentar las acciones realizadas tomando en cuenta las dreas funcionales
gue tenia a cargo:

° Produccidn: El Jefe de Tienda decidid aplicar un mayor control respecto a la produccién de los
alimentos, los insumos y el tiempo de espera de los clientes. Para ello, definié una curva de
venta ideal, tomando en cuenta la cantidad de insumos que se tenia disponible para la
produccién y el horario de atencidn al cliente. Esta curva de venta ideal se podia modificar en
base a variaciones en la cantidad insumos o variaciones en el horario de atencién. Esta
decisién tenia como finalidad prever el consumo real de los insumos tomando en cuenta las
ventas acumuladas reales con el pasar de las horas y asi evitar mermas durante la produccion,
y al mismo tiempo, evitar tener alimentos totalmente cocidos para el siguiente dia, con la
posibilidad de que exista una pérdida en la calidad de los productos. Teniendo en cuenta que
la mayor cantidad de ventas se da durante las primeras 4 horas, esta curva de venta ideal
permitid tener la cantidad necesaria de alimentos producidos para la venta y de esa manera
poder atender al cliente en el menor tiempo de espera posible. Ademas, se fijé que solo

produciria alimentos desde la llegada del personal a la tienda hasta las 11 pm., esto con el fin
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de evitar dejar alimentos cocidos para el dia siguiente. Durante la hora restante el personal en
tienda se encargaria de terminar de ofrecer y vender los pocos alimentos restantes y empezar
con las acciones de limpieza del local.

Ventas y promociones: El Jefe de Tienda empezd a recopilar toda la informacion
correspondiente a las ventas para la realizacién de informes mensuales. Este tipo de acciones
no se habian realizado antes, por lo que no habia informacidn ordenada al respecto. Esto
permitié identificar el volumen de ventas actual, y una vez recopilada la informacion se
procedia a analizar de forma vertical y horizontal los dias de ventas del mes, identificando los
puntos de menor y mayor venta durante los dias de cada semana, el acumulado por semana
y el total de venta en el mes. Con esta informacion, y junto al socio de la empresa, se
desarrollaron y aplicaron promociones para poder incentivar las ventas en aquellos dias de
baja demanda. Y, ademas, se definid lograr un aumento en las ventas en un 20% a 25% en
general. Al mismo tiempo, se enfocaron esfuerzos en impulsar las ventas durante las primeras
4 horas del horario de atencidn al cliente, ya que el Jefe de Tienda pudo identificar de forma
empirica que el mayor porcentaje de las ventas se da durante este lapso. Esta informacion
también fue de utilidad para la elaboracidn de la curva de venta ideal.

Atencién al cliente: El Jefe de Tienda promovid la interaccion directa de todo el personal de la
tienda con los clientes, con el fin de poder conocer sus apreciaciones, dudas y quejas. Si bien
esto se realizé6 de manera informal, la informacién obtenida fue muy util para poder tomar
decisiones respecto a las ventas, promociones, atencion al cliente y la produccién misma.
Entre la informacién mas relevante que se pudo obtener se encuentran: precio accesible,
tiempo de espera reducido, buena atencién al cliente desde que paga hasta que recibe el
producto y la sensacién de consumir un producto fresco y de calidad.

Gestion del personal: El Jefe de Tienda se encargd de comunicar a los trabajadores toda la
informacidn respecto a los procesos, al producto, los objetivos y las decisiones tomadas, etc.
Ademas, con el fin de impulsar las ventas, se indicé a los demdas miembros del equipo que
participen en la promocion de los productos a los clientes, con la finalidad de que estos
compren uno o mas productos, e incluso, motivar a que compren las porciones mas grandes.
Con la finalidad de motivar e involucrar a los demds miembros del equipo a la consecucién de

los objetivos, el Jefe de Tienda coordind con el socio la elaboracién de un cuadro de incentivos.



Capitulo 3. Aportes y desarrollo de experiencias
3.1 Aportes

Los conocimientos adquiridos por parte del autor en su formacidn profesional en
Administracion de Empresas fueron muy importantes para el analisis y compresion de la situacion, la
posterior propuesta de mejoras y la medicién de los resultados.

La iniciativa por parte de los socios de empezar a delegar la direccion de los locales deriva de
su estrategia de expansién. Esto se vio reflejado en la decision de empezar a realizar procesos de
seleccidn y reclutamiento abiertos al publico en general, en lugar de colocar a personas en el puesto
por afinidad, tomando en cuenta criterios formativos de los postulantes, o en lugar de ejercer
direccién de forma directa por parte de ellos.

En el caso del presente trabajo, se trataba de una tienda que ya tenia unos meses de
inaugurada y tenia un cierto grado de posicionamiento. Sin embargo, los socios consideraban que
dicho nivel se encontraba por debajo de las expectativas, y, por lo tanto, que las ventas se encontraban
estancadas. Debido a esto es que se decidié contratar a un Jefe de Tienda, no solo para la
administracién del local, sino, ademas, que enfocara esfuerzos para lograr un aumento en las ventas.

Dada la confidencialidad de la empresa para el presente estudio, el autor utilizé informacién
referencial que permitiera explicar los resultados obtenidos. Respecto al producto que ofrece la
empresa, esta la ofrece en 3 presentaciones: 1 porcion, 1/2 porcién y 1/4 de porcion. Por lo tanto, se
debe tener los insumos y productos listos para su entrega en las distintas presentaciones. Los informes
de ventas realizados por el autor no solo permitieron saber el volumen de venta de manera general,
sino que, también brindd informacién detallada del nivel de venta segun el tipo de presentacién. Ver
Apéndice A y Apéndice B.

La elaboracidn de dichos informes permitié identificar cudles eran los dias de la semana con
menos ventas, y en base a esto, los socios pudieron definir promociones para incentivar una mayor
demanda durante estos dias y conseguir un aumento en las ventas de manera general, como, por
ejemplo: obsequiar 1/4 de porcidén por cada compra de 1 porcidén para los primeros 5 clientes, entre
otros. Al mismo tiempo, esta informacidon permitié a los socios poder definir una tabla de
bonificaciones a modo de incentivos para el personal de trabajo tomando en cuenta la consecucion
de metas reales en cuanto a la venta y produccién.

Si bien no existe una pdagina web o un buzdén de sugerencias para consultar a los clientes sus
opiniones o sugerencias, la interaccidn directa del Jefe de Tienda y el resto de personal con los clientes
permitié conocer algunos aspectos importantes, tales como: el tiempo de espera y la expectativa de
recibir un producto en buenas condiciones. Por tal motivo, la elaboracién de una curva de venta ideal

por parte del autor permitié conocer el comportamiento de la demanda de cada dia de manera rapida
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solo ingresando los datos tomando en cuenta la hora y el avance de las ventas. Esto a su vez, permitid
al personal tener un panorama mas amplio respecto a la produccién y al nivel de productos terminado
gue se deberia tener a disposicidn para la venta durante el horario de atencidn.

La aplicacidn de las mejoras y los resultados obtenidos se pudieron apreciar en el corto plazo.
Tomando en cuenta el inicio de las funciones por parte del autor en el puesto en abril de 2021 hasta
agosto del mismo afio, los informes de ventas mostraron que hubo un aumento de 25% durante ese
periodo de tiempo. Ademas, la curva de venta ideal le permitio al personal ser mas eficientes y eficaces
en la elaboracidn de los productos, lo cual permitié que la tienda encargada tenga costos operativos
aceptables. Asi mismo, permitié que el tiempo de atencién al cliente se mantengan a un nivel dptimo
tanto en las entregas en tienda como entregas por delivery.

Para finalizar, muchas de las acciones realizadas que tuvieron un resultado positivo se
pudieron extrapolar a las demas tiendas, con la obtencidn de resultados positivos.

3.2 Desarrollo de experiencias

La decisién por parte de los socios de empezar a designar jefes para la administracién de sus
locales, en lugar de ejercer una gestion directa de las mismas, permitié afianzar su estrategia
competitiva de costos bajos y establecer las bases para entrar en una etapa de posicionamiento y
crecimiento.

El autor considerd que la realizacion de informes de ventas seria preciso para conocer el nivel
de ventas actual y a partir de eso empezar a tomar decisiones o coordinar acciones junto a los socios.
El resto del personal de tienda tuvo una reaccion positiva a las medidas implementadas, debido a que
les permitidé ser mas eficientes en su trabajo, y a su vez, hubo un aumento en la motivacién de cara a
la realizacién de sus funciones.

Se considera que la experiencia fue muy exigente y enriquecedora. Esto debido a que fue la
primera experiencia profesional del autor una vez concluidos sus estudios universitarios. La
implementacion de las medidas tomadas por el autor, y los resultados obtenidos, le permitieron
comprender mejor la importancia de definir acciones enfocadas en la direccion y el control, tomando

siempre en cuenta los objetivos y la estrategia de la empresa.



Conclusiones

Una gestién y aplicacion adecuada del proceso administrativo, en especial de acciones
enfocadas en la direccién y control, han demostrado tener un efecto positivo en todas las
areas y niveles de la empresa.

El conocimiento del nivel de ventas permite tener un punto de partida para poder definir
acciones enfocadas a incentivar las ventas en aquellos dias de baja demanda. Al mismo
tiempo, permite definir un cuadro de incentivos con fines comerciales.

La elaboracion de una curva de venta ideal permite tomar decisiones a nivel productivo y

comercial, ya que funciona como herramienta de referencia.



Recomendaciones
Mejorar el sistema de interaccién con los clientes mediante el uso de pequeios formularios
virtuales o fisicos para la construccion de una base de datos con fines comerciales, en lugar
de una interaccién espontdnea e informal.
Replicar las mismas acciones realizadas en las otras tiendas, con el objetivo de conocer el

publico al que se dirige y tomar decisiones asertivas.
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Apéndice A. Data de ventas de abril de 2021

Ventas 5-Abr 6-Abr 7-Abr 8-Abr 9-Abr 10-Abr 11-Abr
1 Porcion 20 19 18 21 21 35 38
1/2 Porc. 22 21 21 20 18 22 17
1/4 Porc. 6 10 10 8 16 16 22

Total 32.5 32 _ 33 34 50 52
Diades. | FindeS.
| Prom 32.5 51
Total Vita 264.5

Ventas 12-Abr 13-Abr 14-Abr 15-Abr 16-Abr 17-Abr 18-Abr
1 Porcion 21 22 21 22 24 35 35
1/2 Porc. 18 18 19 19 18 26 30
1/4 Porc. 8 8 10 10 12 14 14

Total 33 32 34 36 51.5 53.5
DiadeS. | Finde S.
| Prom 33.6 52.5
Total vta 273

Ventas 19-Abr 20-Abr 21-Abr 22-Abr 23-Abr 24-Abr 25-Abr
1 Porcion 21 22 21 21 24 36 37
1/2 Porc. 19 19 16 21 21 25 28
1/4 Porc. 10 10 12 12 8 14 16

Total 33 34 _ 34.5 36.5 52 55
Dia de 5. | Fin de 5.
| Prom 34 53.5
|[Total vta | 277

Ventas 26-Abr 27-Abr 28-Abr 29-Abr 30-Abr 1-May 2-May
1 Porcién 22 21 21 22 21 35 36
1/2 Porc. 23 21 19 20 25 27 35
1/4 Porc. 10 12 8 12 10 14 10

Total 36 34.5 _ 35 36 52 56
DiadeS. | Finde S.
| prom 34.8 54
[Total vta | 282

Prom. Lunes

Prom. Martes

Prom. Mierc

Prom lueves

Prom. Viernes

Prom. Sabado

Prom. Doming.

33.38

33.38

32.13

34.13

35.63

51.38

54.13

Nota: Los datos son referenciales
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Apéndice B. Data de ventas de agosto de 2021

Ventas 2-Ago 3-Ago 4-Ago 5-Ago b-Ago 7-Ago 8-Ag0
1 Porcion 30 20 19 30 28 37 15
1/2 Porc. 20 28 25 20 25 32 32
1/4 Porc. 12 12 18 12 10 20 12

Total 43 37 N s 43 58 64
DiadeS. | FindeS.
lprom 10.4 61
|Total vta | 324

Ventas 9-Ago 10-Ago 11-Ago 12-Ago 13-Ago 14-Ago 15-Ago
1 Porcién 23 25 25 25 28 22 a7
1/2 Porc. 23 21 28 20 16 2 36
1/4 Porc. 10 18 20 3 12 10 8

Total 37 a0 a« T 65 67
DiadeS. | FindeS.
lprom 39.4 66
[Total via | 329
| Ventas 16-Ago 17-Ago 18-Ago 19-Ago 20-Ago 21-Ago 22-Ago
1 Porcién 0 26 24 27 23 a2 45
1/2 Porc. 0 26 22 22 27 32 2
1/4 Porc. 0 12 12 12 10 12 12
Total 0 2 T « 39 61 69
Diade 5. | Finde 5.
lprom 32 65
[Total via | 290
Ventas 23-Ago 24-Ago 25-Ago 26-Ago 27-Ago 28-Ago 29-Ago
1 Porcién 28 23 26 26 26 22 a5
1/2 Porc. 22 26 23 23 23 30 37
1/4 Porc. 12 16 10 10 10 16 14
Total 2 o T @ « a0 61 67
Diade 5. | Finde 5.
lprom 40.4 64
[Total via | 330

Prom. Lunes

Prom. Martes

Prom. Miérc

Prom. lueves

Prom. Viernes

Prom. Sabado

Prom. Doming

40.67

39.75

39.5

40.25

40.25

61.25

66.75

Nota: Los datos son referenciales




