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OBJETIVOS GENERALES

Establecer una plantilla ideal de vendedores que se ajuste a los diferentes

niveles de trafico que posee la tienda de estudio.
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OBJETIVOS PARTICULARES

e Construir un modelo de optimizacién que pueda determinar el numero de
vendedores necesarios para el piso de venta, para un periodo de tiempo
estacionario (no temporada).

o Establecer indicadores de productividad que permitan medir el

rendimiento de la fuerza de venta por parte del vendedor.
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MARCO TEORICO

El andlisis del modelo se llevé a cabo en diferentes etapas, empezando desde
el muestreo o levantamiento en la tienda, hasta el disefio del modelo de

optimizacion y elaboracion de indicadores de productividad. Las etapas son:

Planificacion Muestreo en Andlisis de Disefio Indicadores de
del proyecto tiendas Informacion del productividad
—> —> —» —»
(Estadistica) modelo

En la etapa de planificacidon se identificd toda la informacion requerida para el
estudio, asi como las herramientas de trabajo y recursos necesarios para su

implementacion.

Dentro de esta primera etapa se planificd en las tiendas un estudio de tréfico a
través de un muestreo con el fin de cuantificar el niumero de clientes que
ingresan a la tienda y calcular un numero de vendedores que sea proporcional
a sus diferentes niveles de trafico. Sin embargo, hay otros parametros que se

deben tomar en cuenta para ajustar el modelo a lo mas real posible.

Para lo cual se establecieron las macro actividades del proceso de venta y
cierre, con la finalidad de determinar el marco sobre el cual se realizara el

estudio:

Figura#1: Macro actividades del proceso de venta

CLIENTE Asesoria |:_J> Vanta de Praducto |$ Cierre de la Venta d‘> Cobro Sy

ACTOR: VENDEDOR ACTOR: CAJERO
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Las herramientas de trabajo a nivel de sistemas que se utilizaron son:

o Software estadistico

o Reporte de transacciones x Tienda/Caja/Hora

o Reporte de ventas mensuales y planificacion de compras.
° Base de informacion de los puntos de venta del afio 2009.

Como recurso humano necesario, se requirio de 2 pasantes (estudiantes
universitarios), los cuales realizaron el muestreo en la tienda de estudio. Para
el muestreo se utilizaron dos formularios para las mediciones, el primero que

mide la afluencia de clientes y el otro que mide el proceso de venta (ver anexo

1).

El muestreo se realizé6 por seccién y cada 2 horas se cubrié una seccion
diferente. Se realizd el levantamiento entre semana vy fin de semana, en un
periodo de tiempo de tres semanas, luego se tomé una semana para digitar la

informacion y procesarla.

En el analisis de informacién, se realiz6 el tratamiento estadistico de la
informacion levantada, obteniendo: indices de trafico, tiempo total del proceso
de venta, porcentaje de participacion del vendedor en relacion a las ventas y

costo de némina con respecto a las ventas.

En la etapa del diseno del modelo, se espera poder satisfacer la necesidad de

la empresa, cuantificando el nUmero de vendedores a contratar.

Es importante recalcar que el presente estudio proporcionara a la compania, el
numero de recursos necesarios y una metodologia de calculo de plantilla;
también se le estregara a la compaiiia, indicadores de productividad para medir
la gestidn del vendedor a través de las ventas.
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INTRODUCCION

Hoy en dia determinar una plantilla ideal de vendedores para una tienda de
venta al detalle no es tan sencillo si se quiere mantener el buen servicio al

cliente sin incrementar los costos de ndmina.

En el piso de venta los clientes son la unidad de trabajo, el piso es intermitente,
y durante periodos inactivos, el personal de ventas puede desarrollar otro

trabajo no clasificado con la unidad de produccion.

Adicionalmente, si los clientes no reciben atenciéon, abandonaran el
departamento y la unidad de produccion desaparecera. Por estos y otros
factores, se busca a través de un estudio de plantilla, determinar cuantos
vendedores es necesario contratar para atender a los clientes e impulsar las

ventas.

Actualmente, se cuenta con una metodologia para calcular el numero de
vendedores, el cual es subjetivo, basado en la experiencia del Administrador de
la tienda; no se cuenta con una base técnica, ni numérica que sustente el
numero ideal de vendedores para mantener el servicio en los diferentes

niveles de trafico.

La propuesta se basa primeramente en identificar y determinar parametros que
sirvan para la construccién de un modelo de optimizacion, segundo calcular el
numero ideal de vendedores y tercero proporcionar a la companiia indicadores

de productividad para medir la gestion del vendedor.
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1. ANTECEDENTES

Los criterios utilizados para el analisis de la plantilla de vendedores se basan
en la experiencia de la compafiia durante sus 50 afnos de vida. El objetivo de la
compafia es poder maximizar sus ganancias en dodlares, optimizando el
numero de recursos actuales que tienen en las tiendas, sin dejar de
proporcionar al cliente una gran experiencia de compra. La empresa quiere
utilizar como estrategia de venta el servicio personalizado hacia el cliente, por
lo cual, necesita saber el nUmero de recursos que necesita contratar para

satisfacer la demanda de clientes que circulan por el piso de venta.

La tienda de estudio esta conformada de la siguiente manera:

A. Secciones o departamentos.

Tabla#1l: m2 de espacio para la venta

Secciones m2

Damas Contemporaneas 229,5
Damas Clasicas y tradicionales 1741
Junior Chicos (as) 134,1
Nifios e Infantes 231,5
Caballeros 349,1
Novedades 2425
Total ---> 1360,7

Fuente: departamento de Administracion.

Autor: Pamela Crow.

Nota: La seccion de Novedades comprende: cartera, bisuteria,
perfumeria, productos para el cuidado del cabello y cuidado

corporal.

B. El horario de apertura y cierre de la Tienda es:

Lunes — Viernes 10h00 - 20h00
Sabado 11h00 - 20h00
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C. Se midio las transacciones a nivel de sistemas (periodo de analisis afo
2009) con el objetivo de cuantificar el trafico de clientes por hora, base
que sirvid para establecer el horario del muestreo. El grafico muestra
que el mayor trafico de clientes se presenta desde las 17h00 hasta las
19h00.

Figura #2: Movimientos generados en los puntos de venta por hora

TRANSACCIONES
(Trafico estimado)

0,
125% - 4179%

11.49 0 0
0.9% 11.0% _/o 11._1/0 10.3% 11/0

6.2%
4.3%

i

10:00- 11:00- 12:00- 13:00- 14:00- 15:00- 16:00- 17:00- 18:00- 19:00-
10:59 11:59 12:59 13:59 14:59 15:59 16:59 17:59 18:59 19:59

Fuente: Departamento de sistemas.

Autor: Pamela Crow.

D. Segun las transacciones registradas en el punto de venta (afio 2009) se
evidencia que los dias en que mayor afluencia de clientes hay son los

dias viernes y sabados.
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Figura #3: Movimientos generados en POS por dia

Transacciones de ventas semanales

19,4% 204%

16,9%

14,1% 144% 150%

Fuente: Departamento de sistemas.

Autor: Pamela Crow.

E. Factores o criterios importantes para el célculo:
v" Presupuesto (costo de ndmina que no exceda el 3% del total de
ventas mensual).
v Capacidad de produccién (nimero de clientes atendidos por hora en
ventas efectivas).
v" Metros cuadrados designados por vendedor.

2. ANALISIS DE LA INFORMCION.

La informacion obtenida se basa en:
e Movimientos generados en los puntos de venta.
¢ Proceso de venta producto del levantamiento.
¢ Ventas mensuales en ddlares.

o Trafico o afluencia de clientes por secciones.

ICM Pagina. 15 ESPOL



Gestién de la Productividad y Calidad
2.1 MUESTREO.

Se tomaron muestras entre semana y fin de semana del proceso de venta (ver
anexo 1) y también del trafico de clientes (ver anexo 2). El proceso de venta
inicia desde el momento en que el cliente hace contacto con el vendedor y
termina cuando el cliente decide llevar la mercaderia (s6lo se consideraron
para el andlisis las ventas efectivas). El horario de muestreo para ambas
mediciones fue de 13h00 a 20h00, ya que durante ese periodo de tiempo se
presenta mayor movimiento de clientes en el piso de venta y se presentan

mayor numero de transacciones a nivel de sistemas.

Se consideré una muestra minima aceptable de 30 observaciones para el
proceso de venta por el costo de los recursos, sin embargo cabe recalcar que
un numero pequefio de observaciones tiene un grado de confianza bajo y muy
poca exactitud, por lo que es importante poner en claro que cuanto mayor sea
el tamafo de la muestra, los resultados son mas generalizables, ya que es mas
probable que ésta represente a la poblacion de estudio de una manera mas

confiable.

El muestreo se realiz6 por seccion en intervalo de dos horas en diferentes dias

(entre semana y fin de semana).

El tipo de muestreo a utilizar es el muestreo estratificado, que se basa en
dividir la poblacién (clientes que ingresan diariamente a la tienda) en sub

poblaciones o estratos (clientes que ingresan en horas picos a la tienda).

A continuacion se establece los siguientes parametros de muestreo:

= Poblacién Objetivo.- Son todos los clientes mayores de edad que

ingresan a las secciones.

= Unidad de muestreo.- tiempo de servicio por minuto y numero de

clientes que no son atendidos por un vendedor.
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= Marco muestral.- clientes que ingresan en horas pico (13h00 — 20h00).

2.2 ANALISIS ESTADISTICO.

TIEMPO DEL PROCESO DE VENTA

El tiempo promedio de venta puede variar entre secciones por varios factores

que pueden ser:

e Mayor habilidad del vendedor.
¢ Tipo de cliente (dama, caballero, nifio).

e Motivo de compra (si es de uso personal o es para un obsequio, etc.)

El analisis estadistico arroj6 los siguientes resultados (periodo de muestreo
mayo 2010), donde el tiempo promedio general de un proceso de venta es 5.49

minutos:
Tabla#2: Estadistica descriptiva del proceso de venta.
Secciones promedio | desvest Ccv MAX MIN n

Junior Chicos (as) 5,08 4.3 0.8 17,75 1,60 30
Caballeros 5,9 4.6 0,8 15,3 1,7 30
Damas

Contemporaneas 58 3.3 0.6 12,9 1.7 39
Damas Clésicas y 5.4 42 0.7 192 | 21 | 45
tradicionales

Novedades 45 29 0,7 13,1 1,7 128
Nifios e Infantes 6,3 4,9 0,8 25,7 1,6 101

Fuente: Muestreo en la tienda.

Autor: Pamela Crow.

El coeficiente de variacion (CV), indica la relacion existente entre la desviacion
tipica de una muestra y su media ©®. Es una medida de dispersién util para
comparar dispersiones a escalas distintas, pues es una medida invariante ante

cambios de escala. El coeficiente de variacion es tipicamente menor que uno.

ICM Pagina. 17 ESPOL



Gestién de la Productividad y Calidad
Lo 6ptimo es que el coeficiente de variacion sea lo mas pequefio posible, lo
cual indica que hay menor dispersion de los datos en relacion a la media y su

valor promedio es mas exacto.

Para este estudio, considerando que se ha trabajado con un minimo de 30

observaciones, se aceptara como CV maximo 0.8.

TRAFICO DE CLIENTES

El trafico promedio por seccion, segun el levantamiento realizado en la tienda

(mayo 2010), se muestra a continuacion:

e« Damas contemporaneas, es la seccion de mayor trafico con un promedio
de 137 clientes por hora.
e Junior Chicos (as), es la seccién de menor trafico con un promedio de 45

clientes por hora.

Tabla#3: Estadistica descriptiva del trafico de clientes.

Secciones promedio | desvest CV
Damas Contemporaneas 137 11,6 0,1
Junior Chicos (as) 45 7,5 0,2
Ninos e Infantes 57 11,3 0,2
Caballeros 49 28,3 0,6
Novedades 70 13,3 0,2

Fuente: Muestreo en la tienda.

Autor: Pamela Crow.

CLIENTES POTENCIALES
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Durante el muestreo (mayo 2010) se pudo identificar y cuantificar el numero de

Para cuantificar el numero de clientes potenciales, se excluyo el porcentaje de

éstos clientes del trafico total

de cada seccion. Los resultados son los

siguientes:
Tabla#4: Clientes potenciales
% de clientes Clientes
Secciones Trafico x hr. | que no quieren | potenciales x
ser atendidos hr.
Damas Contemporaneas 137 15% 116
Danja_s Clasicas y 62 1% 55
tradicionales
Junior Chicos (as) 45 13% 39
Nifios e Infantes 57 10% 51
Caballeros 49 12% 43
Novedades 70 4% 67

PRODUCTIVIDAD

Fuente: Muestreo en la tienda.

Autor: Pamela Crow.

Se define como la relacién entre la cantidad de bienes y servicios producidos, y

la cantidad de recursos utilizados, en términos de empleados es sinénimo de

rendimiento. ©?

Figura #4: Concepto de Productividad
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PRODUCTIVIDAD

LSO EFICIENTE

PRODUCCIGN DE
«MATERIALES BIENES A MENOR
«MACUINARIA COSTO

«MAND DE OBRA

Fuente:http://ingenieriametodos.blogspot.com/2008/06/definicin-de-productividad.html

Por lo cual, la productividad es medida por las ventas efectivas sobre el numero

de clientes potenciales.

Segun el tiempo promedio del proceso de venta, un vendedor podria atender
como maximo un promedio de 11 clientes por hora, sin embargo durante el
muestreo se evidencié que un vendedor en promedio atiende a 8 clientes, de

los cuales so6lo a 3 clientes realiza una venta efectiva.

VENTAS EN UNIDADES Y EN DOLARES

La seccién que tiene un mayor numero de ventas en unidades y en délares es
la Seccién de Novedades, seguido de Caballeros y Damas Contemporaneas. A

continuacion se muestra el detalle:

Tabla #5: Ventas en unidades y en délares (afio 2009)
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Seccion Unidad Délares
Damas Contemporaneas 51.924 UN $ 1.144.057
Damas Clasicas y 52279 UN | $1.132.132
tradicionales
Junior Chicos (as) 47.977 UN $ 840.939
Nifios e Infantes 67.443 UN $751.510
Caballeros 60.188 UN $1.276.971
Novedades 227.528 UN $2.122.531
Anual 507.339 UN $7.268.139
Mensual 42.278 UN $605.678

Fuente: Reporte de ventas mensuales y planificacion de compras.

Autor: Pamela Crow.

Nota: el célculo realizado es el acumulado de las ventas en unidades y en

dolares anuales.

Se realizé un analisis de correlacion entre las variables (unidades y dolares),
con el objetivo de verificar si existe alguna relacion lineal que indique que a
medida que crece el numero de unidades vendidas, crece también los ingresos

en dolares, el resultado es el siguiente:

Coef. de

correlacién 0.9

Cabe recalcar, que mientras el coeficiente de correlacién se acerque mas a 1,

mayor correlacion positiva habra entre estas dos variables.

El resultado indica que existe una fuerte correlacién positiva entre las dos

variables (unidad y ddlares).

Para alcanzar la planificacion de venta total anual de la tienda, cada seccién
debe vender un numero determinado de unidades por hora, esta unidad por
hora planificada es repartida por el nimero de vendedores de cada seccion, la

cual mide la gestion del vendedor al final del mes.
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Tabla#6: Unidades vendidas por hora (afio 2009)

Seccién Unidad |Und. x hr.

Damas Contemporaneas 51.924 UN 142 UN
Damas Clasicas y 52279 UN | 143 UN
tradicionales

Junior Chicos (as) 47.977 UN 131 UN
Ninos e Infantes 67.443 UN 185 UN
Caballeros 60.188 UN 165 UN
Novedades 227.528 UN 623 UN

Fuente: Reporte de ventas mensuales y planificacién de compras.

Autor: Departamento de Compras

El siguiente cuadro, muestra las ventas en dolares del afio 2009 y la
planificacién de las ventas para el 2010, el analisis de planificacion fue

realizado y entregado por el area de Compras.

Tabla #7: Planificacién de ventas para el ano 2010

Seccidén 2009 plan 2010

Damas Contemporaneas $ 1,144,057 | $ 1,332,303
gsg?gzrgéssicas y $1,132,132 [$ 1,180,265
Junior Chicos (as) $ 840,939 | $934,764
Nifios e Infantes $771,868 | $ 846,192
Caballeros $1,276,971 | $ 1,358,310
Novedades $2,122,531 |$ 2,171,270
Anual $7,288,497 | $ 7,823,104

Mensual $ 607,375 | $651,925

Fuente: Reporte de ventas mensuales y planificacion de compras.

Autor: Departamento de Compras

Las ventas en ddlares planificadas para el 2010, tienen un crecimiento del 7%

en relacion a las ventas en doélares del afio 2009. Mensualmente se debe
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recaudar $ 651,925 en ventas, para alcanzar lo planificado anual ($ 7,
823,104).

PARTICIPACION DE LAS VENTAS

La seccidon que presenta mayor participacion en las ventas es la seccién de
Novedades (29%), seguido de caballeros (18%).

Tabla #8: Participacion de las ventas (afio 2009)

Seccioén Ddlares Participacion
Damas $1,144,057 | a 16%
Contemporaneas
Damas Clasicas y | ¢ 4 135 132 | p 16%
tradicionales
Junior Chicos (as) $840,939 |c 12%
Nifios e Infantes $ 751,510 d 10%
Caballeros $1,276,971 | e 18%
Novedades $2,122,531 | f 29%

Anual $ 7,268,139 100%

Fuente: Reporte de ventas mensuales y planificacion de compras.

Autor: Pamela Crow.

COSTO DE NOMINA

El costo total de la nédmina de vendedores no debe exceder del 3% del total de
las ventas totales mensuales; este valor es un indice de control que utiliza la

compafiia para no presentar pérdidas econdmicas al final del mes.

El costo total del empleado se define como la suma del ingreso mensual del
empleado mas la suma de provisiones, comisiones y sobretiempos, es decir,
esto es lo que le cuesta a la empresa mensualmente por concepto de plantilla

de vendedoras.
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3. MODELO DE OPTIMIZACION

Un modelo de Optimizacion Matematica, consiste en una funcion objetivo y un

conjunto de restricciones en la forma de un sistema de ecuaciones o
inecuaciones que representa determinados aspectos del sistema fisico
representado en el modelo.

Para describir que es una funcién ® se utiliza el siguiente ejemplo: una
maquina de moler café es una funcién que transforma los granos de café en
polvo. La funcién objetivo, traduce el dominio de entrada (denominado region
factible) en un rango de salida con dos valores finales denominados valores

maximo y minimo.

Lo que se busca en este estudio, es optimizar (minimizar) el numero de
vendedores que se necesita en el piso de venta para cada seccion, teniendo en
cuenta: el espacio fisico para la venta (m2), el trafico de clientes por hora, el
tiempo del proceso de venta y el presupuesto para este recurso (3% del total

de las ventas totales).

VARIABLES

Z= Numero total de vendedores para la tienda.

X1=Numero de vendedores para la Seccidon de Damas Contemporaneas.
X2= Numero de vendedores para la Seccion de Damas Clasicas y Trad.
X3= Numero de vendedores para la Seccion de Junior Chicos (as).
X4=Numero de vendedores para la Seccién de Nifios e Infantes.
X5=Numero de vendedores para la Seccién de Caballeros.

X6=Numero de vendedores para la Seccion de Novedades.
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FUNCION OBJETIVA:

Min Z= X1+ X2+ X3+ X4+ X5+ X6

RESTRICCIONES:

1. Espacio fisico para la venta (m2):

Segun datos histéricos, un vendedor cubre en promedio 55m? de espacio
para la venta, informacién que se calculé dividiendo los metros cuadrados
para el nimero de vendedores de cada seccion. Esta informacion servira
como referente para saber cuantos m2 como minimo deberia cubrir un
vendedor en el piso de venta; cabe recalcar que este parametro no
necesariamente es el 6ptimo pero es un dato de referencia para este

analisis
A continuacién se plantea la siguiente ecuacion:

(Ecuacion #1)
(Metros cuadrados por vendedor) * Xi = (m2 de la seccion)
Dondei=1,2, 3,...., 6.

2. Clientes potenciales:

Clientes atendidos por hora en base al tiempo promedio calculado del
proceso de venta vy trafico de clientes potenciales por hora (que estan
dispuestos a se atendidos por un vendedor) que circulan en el piso de venta

por seccién. A continuacién se plantea la siguiente ecuacion:

(Ecuacion #2)
(Clientes atendidos por hora)* Xi ( trafico de clientes por hora
Dondei=1,2, 3,...., 6.
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3. Presupuesto:
Se utilizé la planificacion de ventas del 2010; cabe recalcar que el costo de
némina no debe exceder al 3% del costo total de las ventas. Se asigné
también un porcentaje de participacion de cada seccién (ver el punto
referente a la participacion en las ventas) Dada esta restriccion se plantea

la ecuacion niumero 3:

(Ecuacion #3)

Sueldo mensual por vendedor *(aX1 +b X2+ ¢ X3+ d X4+ e X5+ f X6) < (0.03*

ventas mensuales planificadas)

4. Elnumero de vendedores debe ser un valor entero mayor que cero.

(Ecuacion #4)
X1>0, X2>0, X3>0, X4>0, X5>0, X6>0

RESULTADO:

Se utilizé la herramienta informatica GAMS (ver anexo 3), éste software esta
disenado especificamente para modelar problemas de optimizacién tanto
lineales, no lineales o de enteros mezclados. El resultado del modelo obtenido

es el siguiente:

Tabla #9: Resultado del Modelo

FUNCION OBJETIVO: 36.6
VARIABLES RESULTANTES: | RESULTADO
Damas Contemporaneas X1 114
Damas Clésicas y tradicionales | xo 4.9
Junior Chicos (as) X3 3.3
Nifios e Infantes X4 56
Caballeros X5 6.3
Novedades X6 50

Fuente: Programa GAMS.

Autor: Pamela Crow.
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Por lo cual, para la tienda de estudio se necesita tener 37 vendedores en el
piso de venta, repartidos de la siguiente manera:
e 17 vendedores en la seccién de Damas (contemporaneas, clasicas y
tradicionales).
e 3 vendedores para la seccion de Junior chicos y chicas.
e 6 vendedores para la seccion de Nifios e infantes.
e 6 vendedores para la seccion de Caballeros.

e 5 vendedores para la seccion de novedades.

4. INDICADORES

Se propuso una metodologia para la cuantificacion del factor trabajo y el
calculo de indicadores de productividad del factor trabajo, que, por una parte,
podrian ser utilizados para evaluar las politicas de ajuste estructural, y por otra,

ser consideradas en el analisis de la politica salarial.

La productividad es medida en base a la siguiente ecuacion:

Productos elaborados

PRODUCTIVIDAD =

Recursos utilizados

Existen tres maneras de aumentar la productividad, estas son: (1) optimizando
los recursos, (2) elevando la produccion y (3) optimizando los recursos junto

con elevar la produccion.

Los recursos utilizados pueden ser: dinero, tiempo, tecnologia, personas y

materiales.

En el siguiente cuadro se plantea el objetivo del indicador y el parametro

referencial, en cual se basa la medicion de la gestion vendedor; también se
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incluye quien sera responsable del seguimiento y comunicacion de lo

resultados tanto para el personal de venta como para las jefaturas.

Tabla #10: Indicadores de productividad
INDICADOR DE PRODUCTIVIDAD

Reportar a: Administrador
Responsable: Supervisor de Venta
Objetivo

Incrementar en un 10% el numero de unidades vendidas con
respecto al afio anterior, el incremento debe ser medido y
comparado mes a mes con el aflo anterior.

Medicion: por departamento

INDICADOR DE _ Unidades Vendidas
PRODUCTIVIDAD Numero de vendedores

Nota: Cuando el valor mensual del indicador sea inferior al
10%, se debe generar un informe, el cual debe ser comunicado
para tomar acciones correctivas, luego se debe dar seguimiento
al mismo.

Fuente: Departamento de Sistemas.

Autor: Pamela Crow.

La compaifiia fija como meta anual un crecimiento del 10% en las ventas. Las
ventas desde el afo 2000 han ido incrementado en promedio un 10% anual
hasta el ano 2008, a partir del 2009, el incremento a sido inferior a los afos
anteriores por factores externos como la crisis econémica y factores internos
como falta de controles y mediciones, segun lo expresado por el representante
de la compania; razén por la cual, la empresa ha decidido trabajar también con

el recurso humano para incentivar las ventas.
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Para la compafia de estudio, el recurso que mediremos sera el personal de
ventas. Para lo cual, se solicitara a la compania construir un reporte a nivel de
sistemas, que muestre el numero de ventas efectivas por vendedor y por

departamento.

Se registrara el codigo del empleado en el punto de venta y el sistema
alimentara con esta informacién las bases. El Administrador y/o Gerente podra
visualizar el resumen de esta informaciéon a través de una aplicacién, que
mostrara un reporte con los siguientes campos del afio anterior y del presente

afo por mes:

e Mesy corte

e (Cod. de vendedor

e (Cod. Departamento

e Numero de transacciones.

¢ Numero de unidades por transaccion.
e Unidades vendidas

¢ Incremento por vendedor, por departamento y a nivel de tienda.

El reporte tendra el siguiente formato:

Figura #5: Reporte de productividad

Corte: 2010/01/01 - 2010/01/31
Mes: ENERO
2009 2010
Cod. Cod. Transacciones | Uni x trans. Unldgdes Transacciones |Uni x trans. Unldgdes INCREMENTO
Vendedor Departamento vendidas vendidas
6452 001 20 4 35 19 3 40 14%
6547 001 31 3 40 30 3 31 -23%
9526 001 22 5 31 24 4 25 -19%
incremento por departamento (001) -9%
1452 002 21 4 28 31 5 48 71%
4571 002 29 3 30 33 2 29 -3%
6584 002 30 3 31 31 4 41 32%
incremento por departamento (001) 33%
| incremento general de la tienda 12%
Fuente: Departamento de Sistemas.
Autor: Pamela Crow.
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5. CONCLUSIONES

ICM

Como resultado del analisis presentado en este estudio, la compafiia
necesita contratar 37 vendedores para solventar el volumen de
trafico presentado en la tienda y para cumplir con el plan de ventas.

Estos vendedores estaran repartidos de la siguiente manera:

= 11 vendedores en la seccion de Damas contemporaneas.

= 5 vendedores en la seccibn de Damas clasicas vy
tradicionales.

= 3 vendedores para la seccién de Junior chicos y chicas.

= 6 vendedores para la seccién de Nifios e infantes.

= 6 vendedores para la seccién de Caballeros.

= 5 vendedores para la seccidon de novedades.

El presente estudio, reveldé que un vendedor realiza una venta
efectiva a una razén de tres de cada ocho clientes atendidos, este
indice actual de productividad es muy bajo, por lo cual, la empresa
debe implementar estrategias para aumentar el profesionalismo del
vendedor, con el objetivo de aumentar su productividad, para llegar a

cumplir con la planificacién.

Segun el tiempo promedio del proceso de venta, un vendedor podria

atender hasta 11 clientes por hora.

Con el objetivo de medir la gestion del vendedor se propone crear un
reporte a nivel de sistemas que muestre el numero de ventas
efectivas por vendedor y por departamento, el Administrador y/o
Gerente podra visualizar el resumen de esta informacion a través de
una aplicacién, midiendo de esta manera la productividad del

vendedor.
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6. RECOMENDACIONES

ICM

Aumentar el numero de observaciones de la muestra, ya que por
falta de recursos se consider6 un minimo aceptable de 30
observaciones, con un coeficiente de variacién aceptable el 0.8,
cuando lo aconsejable es que no sea mayor de 0.25. Lo 6ptimo es
que el coeficiente de variacion sea lo mas pequeno posible, lo cual
indica que hay menor dispersion de los datos en relacién a la media y

su valor promedio es mas exacto.
La empresa debe implementar planes de capacitacién para este

recurso, con el objetivo de aumentar el profesionalismo del vendedor

y su productividad.
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ANEXOS
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Anexo 1: Formulario para medir el proceso de venta

u PROCESO DE VENTA
Tienda: Fecha:
Seccion (es): Pasante:
A= Iniciativa del vendedor G= Vendedor cubre dos secciones M =Vendedor sin asesorar al cliente pone
B= Iniciativa del cliente H= Vendedor atiende a colaborador codigo en venta
C= Se concreto venta I= En el proceso intervino otra vendedora N =Acomoda mercaderia dejada en caja
D= No concret6 venta J= Cliente solo consulta al vendedor O =Vendedor realiza ventas en otra seccién
E= Vendedor abandona cliente K= Capta solicitudes de crédito P = El cliente era un menor de edad
F=Vendedor fue a bodega L= Realiza labor de empaque Q: Proceso termina en vestidor
Vendedor: Vendedor: Vendedor:
Hora Hora Hora
Inicio Fin Inicio Fin Inicio Fin
1 1 1
2 2 2
3 3 3
4 4 4
5 5 5
6 6 6
7 7 7
8 8 8
9 9 9
10 10 10
11 11 11
12 12 12
13 13 13
14 14 14
15 15 15
16 16 16
17 17 17
18 18 18
19 19 19
20 20 20
21 21 21
22 22 22
23 23 23
24 24 24
25 25 25
Observaciones:
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Anexo 2: Formulario para medir el trafico de clientes

N. | ARRIBO DE CLIENTES A LA SECCION
Tienda: Fecha:
Seccioén (es): Pasante:
A=Mayor de edad NOTA: El muestreo se lo realiza cada ____ minutos
B= Menor de edad
|| |
Hr./Min A B Hr./Min A B Hr./Min A B
1 1 1
2 2 2
3 3 3
4 4 4
5 5 5
6 6 6
7 7 7
8 8 8
9 9 9
10 10 10
11 11 11
12 12 12
13 13 13
14 14 14
15 15 15
16 16 16
17 17 17
18 18 18
19 19 19
20 20 20
21 21 21
22 22 22
23 23 23
24 24 24
25 25 25
26 26 26
27 27 27
28 28 28
29 29 29
30 30 30
31 31 31
32 32 32
33 33 33
34 34 34
35 35 35
36 36 36
Observaciones:
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Anexo #3: Programacion en GAMS

free variable vendedores "numero total de vendedores";
positive variables

x1 "damas contemporaneas",

X2 "damas clasicas y tradicionales",

x3 "junior chicos",

x4 "nifios e infantes",

x5 "caballeros",

x6 "novedades";

equations

obj "minimizar el numero de vendedores”,

esp1 "espacio fisico de damas contemporaneo”,

esp2 "espacio fisico de damas clasicas y tradicionales",
esp3 "espacio fisico de junior chicos",

esp4 "espacio fisico de nifios e infantes”,

esp5 "espacio fisico de caballeros”,

espb6 "espacio fisico de novedades",

clie1 "clientes potenciales de damas contemporaneo”,
clie2 "clientes potenciales de damas clasicas y tradicionales",
clie3 "clientes potenciales de junior chicos",

clie4 "clientes potenciales de nifios e infantes",

clieb "clientes potenciales de caballeros”,

clie6 "clientes potenciales de novedades”,

presu "limite de presupuesto”;

obj..
x1+x2+x3+x4+x5+x6 =e= vendedores;
esp1i..
x1=g=4.172;
esp2..

x2 =g= 3.165;
esp3..

x3 =g= 2.438;
esp4..

x4 =g= 4.209;
esps..
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x5 =g= 6.347;
espb..
x6 =g= 4.409;
clie1..
x1=g= 11.37;
clie2..
X2 =g= 4.95;
clie3..
x3 =g= 3.31;
clied..
x4 =g= 5.61;
clieb..
x5 =g=4.22;
clie6..
x6 =g= 5.025;
presu..
0.16*x1+0.16*x2+0.12*x3+0.10*x4+0.18*x5+0.29*x6 =I= 81.79;
model tienda /all/;
solve tienda using Ip minimizing vendedores;
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