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Resumen

El emprendimiento propuesto para su estudio se dedica a la comercializacion de
indumentaria femenina desde el afio 2015 en la ciudad de San Miguel de Tucuman. Este funciona
bajo la modalidad de showroom, es decir que no cuenta con salida directa a la calle, por lo que
la llegada a los clientes es a través de redes sociales, en especifico Instagram.

En la actualidad al emprendimiento, le resulta muy dificil estimar las ventas para los
proximos periodos ya que no encuentra una herramienta adecuada para lograrlo. No se cuenta
con informacién acerca de las cantidades a vender en periodos futuros y que categoria de
productos es mas representativa en cuanto a sus ingresos, es por ello que se desea determinar
las variables de mayor impacto en el resultado operativo de Nicoletta, para poder gestionarlas
apropiadamente y asi pronosticar las ventas futuras para poder responder de manera apropiada
a la demanda.

Esta investigacidn se abordd bajo un enfoque cuantitativo, con un disefio experimental.

Se determinaron las cantidades a vender en tres escenarios posibles (pesimista, normal,
optimista). Se pronostican las ventas futuras para poder responder de manera apropiada a la
demanda.

Por otro lado, se determinaron los ingresos y costos de Nicoletta, y se prosiguié con la
elaboracion de un estado de resultados con la informacién obtenida (modelizacién del
problema) para poder simular el resultado y determinar las variables criticas del modelo.

La recoleccion de los datos necesarios para la realizacidn de este trabajo se llevé a cabo
en el ambiente laboral mediante entrevistas y recoleccion de datos del sistema, documentacion,
comprobantes, necesarios para el analisis.

Como conclusidn del presente trabajo, para que Nicoletta sea una empresa exitosa,

ademads de contar con productos de calidad y a buen precio, es necesario complementar con
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herramientas que permitan llevar el control y anadlisis profundo de la demanda y asi evitar
pérdidas por exceso de stock.

Palabras claves: Prondstico — Simulacidén — Base de datos — Analisis — Indumentaria.

1. INTRODUCCION

En la actualidad es comun que muchos emprendimientos e incluso empresas,
desconocen las herramientas que hay en la actualidad para analizar diversas situaciones en
diferentes escenarios posibles, lo cual impide que se pueda tomar decisiones estratégicas que
tengan una importancia vital en el futuro del negocio. Es por ello, que luego de estudiar la
materia Analisis Cuantitativo de Negocios se pudo conocer diferentes herramientas, aprender
de ellas e incluso se pudo solucionar situaciones problematicas o de incertidumbre.

Es importante tener en cuenta que no es suficiente saber tan solo la parte matematica
del funcionamiento de una herramienta especifica, sino que también se debe estar familiarizado
con las limitaciones, suposiciones y la aplicabilidad particular de la técnica. El uso exitoso de
dichas herramientas suele dar como resultado una solucidn oportuna, precisa, flexible,
econdmica, confiable y facil de entender y utilizar.

Es importante destacar que las herramientas empleadas (Risk Simulator y QM for
Windows V5 — para prondstico) son faciles de utilizar y son faciles de aprender a manejarlas, sin
embargo, para poder hacer uso de ellas es necesario que la persona que lo haga tenga
conocimientos previos. Implementarlas dentro de cualquier empresa u emprendimiento
siempre traerd mayores ventajas y beneficios que utilizar un sistema tradicional.

2. DEFINICION DE LA SITUACION PROBLEMATICA
Actualmente al emprendimiento le resulta muy dificil estimar las ventas para los

proximos periodos ya que no encuentra una herramienta adecuada para lograrlo.
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No se cuenta con informacién acerca de las cantidades a vender en periodos futuros y
que categoria de productos es mas representativa en cuanto a sus ingresos, lo que puede llevar
a pérdidas de ventas por el manejo ineficiente del stock. Por ende, las decisiones que se toman
se basan en la intuicidn, no se mide lo que se gestiona, por lo tanto, no se puede mejorar.
Preguntas de investigacion

e (Cudles serian las cantidades a vender en los tres escenarios posibles? (pesimista,
normal, optimista).

e Dadas las variables de mayor influencia en el resultado de Nicoletta ¢Qué resultado
operativo se puede esperar para el emprendimiento?

® (Cuales serian las ventas en los préximos 2 meses? ¢Con qué herramienta se podrian

determinar?

3. OBJETIVOS DE INVESTIGACION
Objetivo General: Determinar las variables de mayor impacto en el resultado operativo
de Nicoletta, para poder gestionarlas apropiadamente. Pronosticar las ventas futuras y asi poder
responder de manera apropiada a la demanda.
Objetivos especificos:
® Modelizar un estado de Resultado de Nicoletta y Realizar simulacién a través del
Software “Risk-simulator”
e Interpretar los informes de salida que nos brinda y exponer la informacion mas
relevante.
e Realizar un analisis de escenarios (pesimista, normal, optimista) para saber las
cantidades a vender en cada uno de ellos.

® Pronosticar las ventas para los proximos dos meses utilizando QM.
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4. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

El trabajo realizado es un estudio de caso, en éste se utiliza un enfoque cuantitativo a
partir del cual se podra responder al problema planteado.

Se fundamenta en un disefio de investigacién no experimental, ya que se trata de un
estudio realizado sin la manipulacidn de variables. Es de corte longitudinal teniendo en cuenta
datos histoéricos de ventas de 14 meses.

La recoleccidon de los datos se hara a través de una entrevista en profundidad con la
duena del emprendimiento y un estudio de la base de datos obtenido del software utilizado por
parte del local.

Herramientas a utilizar:
1). Risk-Simulator:

- Andlisis de pre-simulaciéon: en esta etapa, tendremos en cuenta dos
herramientas (grafico de arafia y tornado), las cuales nos brindaran informacidn
relevante acerca de las variables criticas del modelo y cémo influyen sobre el
resultado operativo.

- Simulacién: en esta etapa podremos determinar qué tipo de distribucion
presentan los datos analizados.

- Post-Simulacién: en esta etapa final del proceso obtendremos informacion
relevante de diferentes herramientas, como ser, la tabla estadistica de
prondsticos, andlisis de sensibilidad y analisis de escenarios.

2). Prondsticos: se consideran cuatro tipos de modelos (PMS n=2, SE a=0,80, Descomposicion
multiplicativa, regresion lineal) a los fines de poder comparar cual de estos brinda un menor

DMA (desvio medio absoluto)
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5. MARCO TEORICO

Analisis cuantitativo: es el enfoque cientifico de la toma de decisiones administrativas.
Este enfoque comienza con datos, los mismos se manipulan o se procesan para convertirlos en
informaciédn para quienes toman decisiones. Este proceso y manipulacion de los datos
convertidos en informacidn significativa son la esencia del andlisis cuantitativo.

Al resolver un problema, los gerentes deben considerar factores tanto cualitativos como
cuantitativos. Debido a la importancia de los factores cualitativos, el papel del andlisis
cuantitativo en el proceso de toma de decisiones podria variar. Cuando no haya factores
cualitativos, y cuando el problema, el modelo y los datos de entrada permanezcan iguales, los
resultados del andlisis cuantitativo pueden automatizar el proceso de toma de decisiones.

Enfoque del Andlisis cuantitativo: consiste en definir un problema, desarrollar un
modelo, obtener los datos de entrada, desarrollar una solucidn, probar la solucién, analizar los
resultados e implementarlos. No es necesario que un paso termine por completo antes de
comenzar el siguiente.

Modelo: un modelo es una representacién (casi siempre matematica) de una situacion.
Un modelo matematico es un conjunto de relaciones matematicas. Casi siempre, estas
relaciones se expresan como ecuaciones y desigualdades, ya que se encuentran en un modelo
de hoja de célculo que suma, saca promedios y desviaciones estandar.

Variable: es una cantidad medible que puede variar o estd sujeta a cambios. Estas
pueden ser controlables o incontrolables. Una variable controlable también se conoce como
variable de decision.

Parametro: es una cantidad medible que es inherente al problema.

Risk-Simulator: es una potente herramienta que funciona como complemento de

Microsoft Excel y le permite al usuario realizar simulaciones de Monte Carlo, prondsticos
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estocasticos y modelado predictivo, andlisis de decisiones, arboles de decisién dindmicos y
optimizaciones. Asi mismo, todas sus caracteristicas y funcionalidades estdn pensadas para el
facil uso.

- Permite la gestidn del riesgo en cualquier escenario de toma de decisiones del
mundo real, independientemente del area de conocimiento o sector en el que
se desenvuelven las actividades.

- Si tiene establecido un modelo en Microsoft Excel, podra utilizar Risk Simulator
para incorporar incertidumbre a partir de distribuciones de probabilidad y
generar multiples escenarios sin necesidad de exportar el modelo a otras
aplicaciones.

Prondsticos: el principal objetivo de la elaboracidn de prondsticos es siempre reducir la
incertidumbre e intentar hacer mejores estimaciones de lo que sucedera en el futuro.

Los prondsticos se emplean dentro del proceso de planeacién, como una herramienta
de soporte, para el establecimiento de objetivos tanto de largo como de corto plazo,
constituyéndose asi en la base para el desarrollo de planes, a nivel general y en las distintas
areas o unidades. La planeacién basada en dichos prondsticos, no solo atendera a ellos, sino que
establecerd estrategias y acciones que los puedan contrarrestar, corregir o impulsar.

Métodos cualitativos

Las técnicas cualitativas se emplean cuando los datos son escasos, por ejemplo, cuando
se introduce un producto nuevo al mercado. Estas técnicas usan el criterio de la personay ciertas

relaciones para transformar informacién cualitativa en estimados cuantitativos. Algunos son:

° Jurado de opinidn ejecutiva.
° Composicidn de la fuerza de ventas.
° Método Delphi.
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° Encuestas de opinién
° Investigacion de mercado.
° Evaluacion de clientes.

Métodos cuantitativos

Se basan en procedimientos mecdnicos o modelos matematicos que se apoyan en datos

histéricos o en variables causales para producir resultados cuantitativos. Algunos son:

° Andlisis de series temporales.
° Modelos de regresion.

° Modelos econométricos.

° Indicadores econdmicos.

° Efecto de sustitucion.

Cémo elegir el método de prondstico adecuado:

Algunas de las variables a considerar, al momento de seleccionar la técnica o método

de pronéstico mas adecuado, son:

° El contexto del prondstico

° La relevancia y disponibilidad de datos histdricos

° El grado de exactitud deseado

° El periodo de tiempo que se va a pronosticar

° El analisis de costo-beneficio del prondstico

° El punto del ciclo de vida en que se encuentra el producto.

El proceso del prondstico

Generalmente, un prondstico se elabora siguiendo los pasos que se indican a
continuacién:

° Formulaciéon del problema y recoleccion de datos.
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° Manipulacidn y limpieza de datos.
° Construccion y evaluacién del modelo.
° Evaluacién del prondstico.

Existen diversas formas de pronosticar el futuro. En muchas organizaciones (sobre todo
en las pequenas), el proceso completo es subjetivo e incluye los métodos improvisados, la
intuicién y los afios de experiencia. También existen muchos modelos de prondsticos
cuantitativos, como promedios moviles, suavizamiento exponencial, proyecciones de
tendencias y andlisis de regresién por minimos cuadrados.

Ninguin método es superior. El que funcione mejor es el que debe usarse.

6. RECOLECCION DE DATOS Y DESARROLLO (PRONOSTICOS):

En la primera etapa de analisis de los datos, se empled prondsticos con diferentes

modelos, los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Imagen 1: Datos extraidos del software de la empresa con las ventas en unidades en los
distintos meses.

MES VENTAS
abr-22 77
may-22 26
jun-22 52
jul-22 106
ago-22 102
sep-22 73
oct-22 66
nov-22 63
dic-22 184
ene-23 143
feb-23 115
mar-23 41
abr-23 105
may-23 60

Fuente: Elaboracién Propia
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Imagen 2: Representacion grafica de las ventas en unidades.
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Fuente: Elaboracién Propia
Imagen 3: Prondstico con promedio mévil simple con n=2
PRONOSTICO CON MEDIAS MOVILES n=2
Measure Value
Error Measures
Bias (Mean Error) -1
MAD (Mean Absolute Deviation) 38,667
MSE (Mean Squared Error) 2490,708
Standard Error (denom=n-2=10) 54,67
MAPE (Mean Absolute Percent Error) 48,53%
Forecast
next period 82,5
Pronostico de ventas para el mes de Junio del 2023 82,5

Fuente: Elaboracion Propia

10
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Imagen 4: Pronéstico con suavizamiento exponencial con alfa=0,80.

PRONOSTICO CON SUAVIZAMIENTO EXPOMNENCIAL ALFA=0,8
Measure Value
Error Measures

Bias (Mean Error) -0,954
MAD (Mean Absolute Deviation) 36,325
MSE (Mean Squared Error) 2309,682
Standard Error (denom=n-2=11) 52,246
MAPE (Mean Absolute Percent Error) 45,66%
Forecast

next period 67,082
Pronostico de ventas para el mes de Junio del 2023 67,082

Fuente: Elaboracién Propia

Imagen 5: Prondstico con descomposicion multiplicativa.

PRONOSTICO CON DESCOMPOSICION MULTIPLICATIVA

Measure Value

Error Measures

Bias (Mean Error) -0,731
MAD (Mean Absolute Deviation) 27,521
MSE (Mean Squared Error) 1035,407
Standard Error (denom=n-2-4=8) 42,567
MAPE {Mean Absolute Percent Error) 31,82%

Regression line (unadjusted forecast)
Demand(y) = 83,268

+,860 *time

Statistics

Correlation coefficient 0,509
Coefficient of determination (r'2) 0,259
Pronostico de ventas para el mes de Junio del 2023 96,303

Fuente: Elaboracion Propia

15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28

96,303
97,172
98,041
9891
95,779
100,648
101,517
102,386
103,255
104,124
104,993
105,862
106,731
107,6

0,809
0,767
1,366
1,027
0,809
0,767
1,366
1,027
0,809
0,767
1,366
1,027
0,809
0,767

Future Perio Unadjusted Forecast Seasonal Factor Adjusted Forecast

77,881
74,495
133,911
101,629
80,692
77,16
138,659
105,201
83,503
79,825
143,407
108,772
86,314
82,489

11
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Imagen 6: Prondstico con regresidn lineal simple

PRONOSTICO CON REGRESION LINEAL SIMPLE

Measure Value Future Perio Forecast
Error Measures 15 98,956
Bias (Mean Error) 0 16 100,026
MAD (Mean Absolute Deviation) 28,985 17 101,097
MSE (Mean Squared Error) 1367,593 18 102,167
Standard Error (denom=n-2=12) 39,944 19 103,237
MAPE (Mean Absolute Percent Error) 36,99% 20 104,308
Regression line 21 105,378
Demand(y) = 82,901 22 106,448
+ 1,07 *time 23 107,519
Statistics 24 108,589
Correlation coefficient 0,116 25 109,659
Coefficient of determination (r"2) 0,013 26 110,73
27 111,8
28 112,87

Pronostico de ventas para el mes de Junio del 2023
Fuente: Elaboracién Propia

Se utilizaron diferentes modelos de prondsticos (PMS n=2, SE a=0,80, descomposicion
multiplicativa y regresion lineal simple), luego de desarrollar cada uno de ellos se pudo concluir
que el modelo éptimo es el de descomposicion multiplicativa debido a que tiene un menor MAD

(por sus siglas en inglés, desvio medio absoluto) o bien es aquel modelo que minimiza el error.

7. MODELIZACION DE LA SITUACION PROBLEMATICA

En esta etapa se definid el modelo a seguir, es por ello que se plantea un modelo CVU
(costo, volumen, utilidad). Se recurre a este tipo de modelo ya que permite analizar la relacion
entre los ingresos, los costos, el volumen de ventas y las ganancias obtenidas por la empresa. En
este modelo, se distingue entre los costos fijos y variables, es decir, entre aquellos costos que
varian de acuerdo al volumen vendido o de actividad, y aquellos que se mantendran igual
independientemente de lo que facture la firma.

Para este modelo se tuvo en cuenta tres escenarios posibles, pesimistas (futuro

negativo), normal (situacion actual) y optimistas (situacion ideal), lo cual nos permitira visualizar

12
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aquellas situaciones favorables o desfavorables para la empresa bajo analisis y de este modo

tomar mejores decisiones.

Tabla 1: EERR Mensual - Modelo CVU

Ingresos $1.090.000
Costo de Compra ($545.000)
Costo de Comer. Var (S 21.200)
Comisidn por ventas ($21.800)
Total CV ($ 588.000)
CMG $502.000
Alquiler (S 50.000)
Sueldo Vendedora (S 72.000)
Monotributo (S 5.750)
Servicios Varios (S 5.700)
Total CF ($ 133.450)
Resultado Operativo $368.550

Fuente: Elaboracion Propia

13
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Tabla 2: Analisis de escenarios.

PESIMISTA ACTUAL OPTIMISTA
PRECIO VESTIDOS 7200 9000 10800
PRECIO TOPS 3200 4000 4800
PRECIO BODYS 4000 5000 6000
PRECIO PANTALONES 8000 10000 12000
PRECIO ABRIGOS 10400 13000 15600
COSTO VESTIDOS 4950 4500 4050
COSTO TOPS 2200 2000 1800
COSTO BODYS 2750 2500 2250
COSTO PANTALONES 5500 5000 4500
COSTO ABRIGOS 7150 6500 5850

Fuente: Elaboracion propia

8. ETAPA DE PRE- SIMULACION

Anteriormente se definid el modelo que mejor se ajusta a la situacién problematica, en
el mismo se establecieron las distintas variables de entradas y parametros, como asi también la

variable de salida (resultado operativo). Las mismas son:

14
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Tabla 3: Variables de entrada

PRECIO VESTIDOS $9.000
PRECIO TOPS $4.000
PRECIO BODYS $5.000
PRECIO PANTALONES $10.000
PRECIO CAMPERAS $13.000

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4: Pardmetros (Los costos estan dados por el proveedor)

COSTO VESTIDOS $4.500
COSTO TOPS $2.000
COSTO BODYS $2.500
COSTO PANTALONES $5.000
COSTO CAMPERAS $6.500
COSTO EMPAQUE (UNIT.) $200

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 5: Variable aleatoria

CANT. VENDIDA VESTIDOS 15

CANT. VENDIDA TOPS 15

CANT. VENDIDA BODYS 3

ia
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CANT. VENDIDA PANTALONES 23
CANT. VENDIDA ABRIGOS 50
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 6: Pardmetros (costos fijos)
ALQUILER $50.000
SUELDO VENDEDORA $72.000
SERVICIOS VARIOS $5.700
MONOTRIBUTO $5.750

Fuente: Elaboracién Propia

TABLA DE RESULTADOS:

Imagen 8: Tabla de variables y resultados.

Celda Precedente Inferior Superior  Efectividad Inferior Superior Base
B5: PRECIO CAMPERAS 304850 432250 127400,00 11700 14300 13000
B10: COSTO CAMPERAS 401050 336050 @5000,00 5850 7150 6500
B16; VENTAS CAMPERAS 338350 398750 60400,00 45 58 50
B4: PRECIO PANTALONES 346010 381080  45080,00 8000 11000 10000
B1: PRECIO VESTIDOS 3556320 381780 26460,00 8100 8900 8000
B9 COSTO PANTALONES 380050 357050 23000,00 4500 5500 5000
B15: VENTAS PANTALONES 357970 379130 21160,00 207 253 23
ES: SUELDO VENDEDORA 375750 361350 14400,00] § 64.80000 §79.20000 § 72.000,00
BG: COSTOVESTIDOS 375300 361800 13500,00 4050 4950 4500
B12: VENTAVESTIDOS 362370 3747300 12360,00 135 18,5 15
B2 PRECIO TOPS 62670 374430 11760,00 3600 4400 4000
E7: ALQUILER 373550 363550 10000,00] § 45.000,00 §55.00000 § 50.000,00
B7. COSTO TOPS 371550 365550 §000,00 1800 2200 2000
B13 VENTAS TOPS 365970 371130 5160,00 135 18,5 15
B11: COSTO EMPAQUE UNITARIO 370670 366430 424000 180 220 200
B3: PRECIO BODYS 367080 370020 294000 4500 5500 5000
B&: COSTO BODYS 369300 367800 1500,00 2250 2750 2500
B14: VENTAS BODYS 367890 369210 1320,00 27 33 3f"
E10: MONOTRIBUTO 369125 367975 1150,000 3 517500 § 6.32500 § 575000
E9: SERVICIOS VARIOS 369120 367980 1140,000 5 513000 § 6.270,00 § 570000

Fuente: Elaboraciéon propia a través del software Risk-Simulator
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e Esta tabla de resultados, organiza todas las entradas que le dan forma al modelo,
empezando con la variable de entrada que tiene el impacto mds grande sobre los
resultados. La tabla se obtiene afectando cada dato ingresado precedente en un rango
consistente (por ejemplo, £10% del caso base) una a la vez, y comparando sus resultados
con el caso base.

e Porejemplo: en el caso de la variable “precio de camperas”, un incremento del 10% en
su precio base (513.000) lleva a un valor de $14.300, por lo que obtendremos una
modificaciéon en el valor base y es por ello que el resultado operativo pasaria de
$368.550 a ser de $432.250

1) Grafico de Araina

Imagen 9: Grafico de Arafia
-
Araiia .
0+ - S
—-— E7
o+ £
Ba
015
83
B14
B2
3
™
812
211
810
- B9
0000 0 4 + 4 -4 ;e
-10,00 % -5,00 % 0,00 % 500 % 100 =
\ el = 74

Fuente: Elaboracidn propia a través del software Risk-Simulator
Un grafico Arafia, como su nombre lo indica, se asemeja a una arafia con un cuerpo

central y varias piernas saliendo de ella. La pendiente positiva indica una relacién
positiva, mientras que una pendiente negativa indica una relacién negativa entre las
variables relacionadas. Por lo tanto, los graficos arafias pueden utilizarse para
visualizar relaciones lineales y no lineales. En este caso podemos observar que la

variable B5 (Precio de camperas) es una de las variables con mayor influencia en
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nuestro modelo la cual presenta una relacién positiva con respecto a la variable de
salida del modelo (Resultado operativo). distinto es el caso de la variable B10 (costo de
camperas) ya que presenta una relacidon negativa con el resultado del modelo (VS).

2) Grafico Tornado

Imagen 10: Gréfico tornado
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VENTAS TOPS 125165
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MONOTRIBUTO b325|' 5175
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r T T T T T T T T 1
280000 300000 320000 340000 350000 3850000 400000 420000 440000 4E0000

Fuente: Elaboracidon Propia a través del software Risk-Simulator
e Un gréfico Tornado organiza todas las entradas que le dan forma al modelo, empezando

con la variable de entrada que tiene el impacto mas grande sobre los resultados, como
por ejemplo en el caso bajo estudio, la variable con mayor influencia sobre la variable
de salida es el precio de las camperas y las cantidades vendidas de la misma, seguido
por el precio de pantalones, etc. por lo que podemos concluir que son variables criticas

del modelo.
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e Tanto el grafico de Tornado como el de Arafia, ayudan a identificar los factores criticos
de éxito del resultado de una celda para poder identificar las entradas y simularlas.

9. ETAPA DE SIMULACION

Luego del andlisis de pre - simulacién, se procede a ejecutar la simulacidon propiamente
dicha cuando se tienen identificadas correctamente las variables de entrada con su
correspondiente distribucidn de probabilidad como asi también la variable de salida del modelo.

Imagen 10: Simulacidn

' e’
- =
1600 1,10
1400 b0

-|""'I'_'. i)
y EW' 0 =0
1000 13,70
soof | Foyga
S0
B0 10, 410
ao0t | 1220
- gl
200 HI.10

L oo 50000000 1000000 00 15|:tuchi:|';trh3

b i

Fuente: Elaboracién Propia a través del software Risk-Simulator
Se puede apreciar que, a partir de los 5000 ensayos de simulacién, el resultado operativo
siempre tenderd a tener una distribucion de probabilidad similar a la normal, pero de cola
derecha.

10. POST — SIMULACION

Este andlisis comprende el entendimiento exhaustivo de la simulacién realizada en el

paso anterior a través de una serie de informes para obtener conclusiones y recomendaciones.
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Imagen 11: Tabla estadistica de prondsticos

Celda RESULTADOD
Nombre SES11
Himero de Intentos 5.000
Media 3 179.801 17
Mediana 3 162.062 568
Desviacion Standard 3 102 4562 45
Variacion 10458552561, 9504
Coeficiente de Variacio 56,99%
Maximo 3 1.440.5688,51
Minimo g (21.980,64)
Rango 5 1.452689,16
Asimetria 2,0450
Curtdsis [ 10,9394]
Percentil 25% 3 112.185,51
Percentil 75% 3 225,587 52
Precision de Error 95% 1,58%
Percentil 5% 3 55.630,95
Percentil 10% 3 74,438 04
Percentil 20% 5 101.567 95
Percentil 30% 3 122.037 25
Percentil 40% 3 141.470,81
Percentil 50% 3 162.062 568
Percentil 60% 3 184.283,76
Percentil 70% 3 210.5914 50
Percentil 80% 3 244 28124
Percentil 90% 3 301.808,68
Percentil 95% 3 359.747 66
Percentil 99% 3 457 427 32

Fuente: Elaboracion propia a través del software Risk-Simulator

Interpretaciones mas relevantes:

e Maedia: si la simulacion se repite 5.000 veces y en todas ellas el resultado operativo

siempre es el mismo, este seria de $179.801,17.

e Mediana: El 50% de los valores del resultado operativo son de $162.062,68 0 menos y

el 50% de los valores del resultado operativo son de $162.062,68 o mas.

e Desvio estandar: Es la medida de dispersién mas comun, que indica que tan dispersos

se encuentran los datos con respecto a la media. Mientras mayor sea la desviacién

estandar, mayor serd la dispersion de los datos. La desviacion del resultado operativo

de Nicoletta, con respecto a su

media es en promedio de $102.462,45.
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e Coeficiente de variacion: Medida de dispersion que permite el andlisis de las
desviaciones de los datos con respecto a la media y al mismo tiempo que tienen los
datos dispersos entre si. En este caso el coeficiente de variacion del resultado operativo
representa el 56,99% (muy alto).

e Valor méximo: el resultado operativo de “Nicoletta” no podrad exceder de $1.440.688,
50

e Valor Minimo: el resultado operativo de “Nicoletta” no podrd estar por debajo de
(521.980,44)

e Rango: el resultado operativo puede oscilar entre (521.980,44) y $1.440.688, 50

e Asimetria: me indica si la distribucion es de derecha o izquierda. Si es mayor que 1 tiene
asimetria de derecha, si es menor que 1 tiene asimetria de izquierda y si es = 1 es
simétrica. Esto se puede verificar en el grafico. En este caso la asimetria es de derecha
ya que su valor es de 2,0450.

e Curtosis: indica si la curva se parece o no a una Normal. Hay que ver que de acuerdo al
valor la curva es mas o menos empinada. La ventaja de que sea alta es que los valores
se concentran en la media y por ende hay pocas posibilidades de que tome valores
extremos. Si la curva es mds plana podria pasar que tome valores extremos, y en este
caso que el resultado operativo tenga muchas probabilidades de obtener un valor
negativo.

En este caso el valor es 10,9394, al ser un valor >1 nos indica que la curva es mas
estirada (alta) y se extiende hacia la derecha.

Reporte de simulaciéon

En este reporte podemos observar cada una de las variables del modelo con sus

respectivas distribuciones, las cuales fueron asignadas de forma supuesta.
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Imagen 12: Reporte de simulacion
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Fuente: Elaboracién propia utilizando software Risk — Simulator
Por otro lado se tomaron datos histéricos de las distintas categorias de productos, y de
este modo determinar como se comportan estas variables y realizar comparaciones en base a

lo empirico.
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Tabla de datos histéricos de ventas en unidades de cada categoria.

TOTAL MENSUAL |VESTIDOS |[TOPS |BODYS [PANTALONES |CAMPERAS
abr-22 77 10 23 18 20 6
may-22 86 8 21 22 21 14
jun-22 52 9 9 7 14 13
jul-22 106 15 16 25 21 29
ago-22 102 14 15 29 25 19
sep-22 73 13 14 11 19 16
oct-22 66 15 19 10 14 8
nov-22 63 16 13 17 14 3
dic-22 184 68 53 25 32 6
ene-23 143 63 30 21 27 2
feb-23 115 49 32 14 15 5
mar-23 a7 8 10 6 17 6
abr-23 105 17 30 23 25 10
may-23 60 6 10 13 17 14

Fuente: Elaboracién propia

Imagen 13: Distribucién ajustada, Lognormal Desplazada (categoria vestidos)
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Fuente: Elaboracién propia utilizando software Risk — Simulator
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Imagen 14: Distribucidn ajustada, Pert (categoria tops)
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Fuente: Elaboracién propia utilizando software Risk — Simulator

Imagen 15: Distribucidn ajustada, Uniforme (categoria bodys)
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Imagen 16: Distribucién ajustada, Gumbel Maxima (categoria pantalones)
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Fuente: Elaboracion propia utilizando software Risk — Simulator
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Imagen 17: Distribucion ajustada, Weibull Desplazada (categoria camperas)
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Fuente: Elaboracién propia utilizando software Risk — Simulator

Andlisis de sensibilidad

Imagen 18: Correlacion entre las variables
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Fuente: Elaboracién propia a través del software Risk-Simulator

25



Universidad Nacional de Tucumdn >
Facultad de Ciencias Econdmicas aﬁ
Instituto de Administracién
XIll Muestra Académica de Trabajos de Investigacién ~ =@#en e

de la Licenciatura en Administracion

La tabla de Correlacion No Lineal de Rango, indican los rangos que tienen las
correlaciones entre cada supuesto y el prondstico objetivo, y se describen desde el valor
absoluto mas alto hasta el valor absoluto mas bajo. Las correlaciones positivas se
muestran en verde, como por ejemplo las ventas en unidades de camperas (B16), la
venta en cantidades de vestidos (B12), entre otras. Mientras que las negativas se
muestran en rojo, por ejemplo, el costo de los vestidos (B6). El rango de correlacion se
utiliza en lugar de un coeficiente de correlacion regular ya que captura los efectos no
lineales entre las variables.

Imagen 19: Porcentaje de variacion explicado
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Fuente: Elaboracién propia a través del software Risk-Simulator
El Porcentaje de Variacién Explicado, calcula que tanto de la variacién en la variable del

prondstico puede explicarse por las variaciones en cada una de los supuestos por si
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misma en un ambiente dinamico simulado. Podemos decir que la variable ventas de
camperas (en unidades), representa el 30,10% de la variacion en el resultado operativo.
Por lo tanto, si tomamos las variables venta de camperas, venta de vestidos, ventas de
pantalones, precio de pantalones, obtendremos el 71,06% de variacién en nuestra
variable de salida (RO).

Analisis de Escenarios

Imagen 20: Tabla de analisis de escenarios

TABLA DE ANALIZES DE EZCENARIDS
Wariabdeced Salida:  IERN Yator Dwspraciasle inicka’ i 18%n
‘Wariabie Se | Columna 38510 Nisiey 0 Nidaira 0 Panek - Tanads o Wakt Diddpreciable ‘neial
Tarablede W Fda  i6E Kitiee BN Naaira: Wi Pasex - Tarain £ Valor Desprociabie iniciat
n ) il # A -] i -] H
MO 5 - SOSEING § MOERDE § TEESOED 5 MLEIM 5 BISLM0§ INEIN 5 BIINM E SN I 10
Wl 5 T § TN TEA0N 1 IENEM 3 TSI Y RN 3 DR §OINUEH i MEE0D
My 5 WTSELE § ITRE O REIROM 1 1RSI G RIS T IMMIM 3 IR0 FOI0ELE 5 SENE
HE S HN2Z5Im § 1NN 5 RSON § 1NN 5 NI § INIEE 5 ANE § OLIEN § EEEm
I8 5 AN § T AEDd & WTHIN § 1TEE0 § MER0O0. F MEAGSEM O oEEINUD OE TMOEIN I MSENE
U WEOSIE § MAREO 3 TSN AN i BIORm b MMENH § EEINE F NN i N
1800 5 IR ] 1T EIN 5 W0 § ATELM § AITHX §OATHIN § MK §OINEC 5 XL
T 5 THESIE § TRLNEID 5 ROANM § ORGS0l 5 ONGARNE 5 TRVIH 5 OTOHN@ § Q0N 5 B
MO H CETRID) B MBI E NESSAN) § BROSE & XTAS0G0 § MRRMH 5 MIINE B B0 § Ti0M

Fuente: Elaboracidn propia a través del software Risk-Simulator

e Para llevar a cabo el andlisis de escenarios se tuvieron en cuenta dos variables de
entrada, de modo que se pueda observar cdmo se comportan los ingresos, teniendo en
cuenta las cantidades vendidas de camperas y sus respectivos precios, teniendo en
cuenta que el resto de las variables se mantienen constantes. Se puede hacer el
supuesto de que si la empresa vende 10 camperas a $10.000 cada una, obtendrd un
ingreso de $97.550 de esta categoria de productos.

11. RECOMENDACIONES

Finalizado el trabajo, se sugieren implementar metas claras y su debido procedimiento

para ejecutarlas.

27



Universidad Nacional de Tucumdn -
Facultad de Ciencias Econdmicas d;—:i.
Instituto de Administracion
XIll Muestra Académica de Trabajos de Investigacion +
de la Licenciatura en Administracion

e Es importante que tanto las estrategias como los planes de accion estén alineados a
través de objetivos bien definidos

e En primer lugar, es indispensable llevar un control de los datos en el tiempo, ya que es
la Unica manera de detectar variaciones de venta y atender el porqué de las mismas.

® Buscar nuevos proveedores que brinden mejores precios, para incrementar la utilidad.

e Analizar de forma eficiente las demandas de los productos que conforman cada
categoria.

e Implementar descuentos correspondientes para la venta de mercaderia de temporadas
pasadas.

® Alcanzar el minimo de stock sobrante de cada temporada, optimizando las compras.

12. CONCLUSIONES

Las fluctuaciones en las preferencias de los consumidores, obliga al emprendimiento a
una dindmica de cambio constante para adaptarse a las exigencias de una nueva temporada,
cambio de moda, nuevas tendencias, etc.

Para que Nicoletta sea una empresa exitosa, ademas de contar con productos de calidad
y a buen precio, es necesario complementar con herramientas que permitan llevar el control y
analisis profundo de la demanda y asi evitar pérdidas por exceso de stock.

Podemos concluir que el modelo asignado nos brinda un resultado operativo positivo
por lo tanto es viable. A su vez nos muestra las variables mas criticas a gestionar para mejores
resultados.
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14. APENDICE — ENTREVISTA
Entrevista a la Duefia de la Empresa:
Entrevistador: ¢ Cdmo se encuentra conformada la empresa?
Entrevistado: La empresa se conforma por mi que soy la duefia y fundadora a la cabeza y dos
vendedores que atienden al publico, también se encargan de contestar las consultas a través de
las redes sociales (Facebook e Instagram).
Tenemos una persona que realiza soporte al sistema de gestion en el caso de algun
inconveniente, pero es externo.
éLas tareas estan divididas?
Entrevistado: Es un emprendimiento pequefio asi que la verdad que yo me encargo de casi todo
si no es de todo, las compras a proveedores, la organizacidn de las sesiones de fotos, el manejo
de las redes, las compras del packaging, el control del personal, porque, aunque delegd tareas
como ventas al publico, atencidn al cliente, registro y carga de la mercaderia y control del stock
(una vez al mes) luego debo controlar que se haya realizado debidamente
Entrevistador: ¢ Qué es lo mas dificil de gestionar?

|II

Entrevistado: Definitivamente el tiempo. Al no tener apoyo en la parte “gerencial” algunas veces
no llego a ocuparme de cosas del emprendimiento porque realmente los tiempos no me dan
Entrevistador: ¢ Podria mencionar cuales son los principales problemas?

Entrevistado: Me pasd mas de una vez que estaba con otras situaciones que resolver entonces

dejaba de publicar contenido por unos dias en las redes sociales y esto repercutia en la pérdida

de seguidores. También me pasa que cuando estoy ocupada con estas situaciones que
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mencione, tengo que postergar los viajes en los que compro la mercaderia y aun cuando si
puedo realizar los viajes postergd la organizacion de las sesiones de foto

Otro inconveniente es que los clientes que tienen cuenta corriente se atrasan en el pago y los
proveedores suben los precios todos los dias practicamente, entonces al momento de reponer
mercaderia es complicado porque cada vez alcanza para menos

Entrevistador: ¢ Cudndo esto ocurre se cobra algun tipo de interés a los clientes?

Entrevistado: No, la verdad que no, es el mismo precio que cobrariamos de contado, es que son
clientes de hace mucho tiempo y queremos cuidar la relacion

Entrevistador: ¢ Podria mencionar algo que considere como clave para el negocio?
Entrevistado: Las producciones de foto la verdad es fundamentales porque al no tener un local
a la calle, son nuestra vidriera a través de las redes sociales y esto genera las ventas
Entrevistador: ¢ Posee un sistema de control actualmente?

Tenemos uno, pero con el tiempo tan limitado muchas veces me olvido de anotar en el sistema
los pagos que realizo o algun otro gasto eventual, sélo se registran las ventas, pero la verdad
qgue no hacemos un analisis de las mismas.

Entrevistador: ¢ Utiliza algun indicador para la toma de decisiones? ¢ Cudles?

Entrevistado: La verdad que me baso en la demanda por parte de los clientes, que muchas veces
se da por la tendencia del momento, es decir por la moda momentanea

Entrevistador: ¢ Cuales son sus objetivos a corto, mediano y largo plazo?

Entrevistado: Me encantaria poner un local a la calle, pero, asi como estan las cosas por el

momento lo veo complicado. Es algo con lo que, si sofiamos, pero mas a largo plazo
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