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RESUMEN:

Introduccién: El objetivo principal de este proyecto fue: determinar la correcta Gestién de Marketing
para el incremento de utilidades, en la produccion de conservas de pescado de la industria Don Martin
S.A.C. Huacho, 2019. Material y métodos: La investigacion fue de tipo aplicada y de disefio cuasi
experimental, tuvo un porcentaje de significancia del 5% y nivel de confianza del 95%. Se utilizé el
software estadistico de Cristal Ball, para pronosticar las ventas de los prdximos meses, y de esa manera
elaborar las estrategias correspondientes en la gestion de Marketing. Resultados: La estacionalidad de
las ventas de conserva de trozos de atun es de nivel 9 con desviacion estandar 21,23 y SARIMA (0,0,1)
(0,0,1) y U de Theil 0,4987. Simulando 15 000 veces, las ventas totales tiene Asimetria perfecta 0,00 y
Curtosis 3,0. Al 95% de nivel de confianza las ventas de atin se encuentran entre 3 364 890, 45 a 4 534
817,30 soles. Con las nuevas estrategias a implementar se espera lograr un incremento en las ventas de
un 10%. Discusidn: Se confirma que, con un correcto analisis de la produccion y su efecto en las
utilidades, se puede priorizar el producto al cual se le debe poner mayor atencion.

Palabras Clave: Marketing, Utilidades, Cristal Ball, Pronosticar.

ABSTRACT:

Introduction: The main objective of this project was: to determine the correct Marketing Management
for the increase of profits, in the production of canned fish of the industry Don Martin S.A.C. Huacho,
2019. Material and methods: The research was of the applied type and of a quasi-experimental design,
had a significance percentage of 5% and a confidence level of 95%. The Crystal Ball statistical software
was used to forecast the sales of the next months, and in this way develop the corresponding strategies
in Marketing management. Results: The seasonality of sales of canned tuna chunks is level 9 with
standard deviation 21.23 and SARIMA (0.0.1) (0.0.1) and U of Theil 0.4987. Simulating 15,000 times,
total sales have Perfect Asymmetry 0.00 and Curtosis 3.0. At 95% confidence level tuna sales are
between 3 364 890, 45 to 4 534 817.30 soles. With the new strategies to be implemented, a 10% increase
in sales is expected. Discussion: It is confirmed that, with a correct analysis of production and its effect
on profits, the product to which greater attention should be given can be prioritized.

Keywords: Marketing, Utilities, Crystal ball, Forecast.

! Autor corresponsal Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrién. Huacho. Perd. . Estudiante VI ciclo. Facultad de

Ingenieria Industrial Sistema e Informatica. Email: 0331121001 @unjfsc.edu.pe . Teléfono 973193819
http://orcid.org/0000-0002-4856-381X

2 Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carridn. Huacho. Per. Estudiante VI ciclo. Facultad de Ingenieria Industrial

Sistema e Informatica  http://orcid.org/0000-0002-7570-004X

3 . Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. Huacho. Per(. Estudiante VI ciclo. Facultad de Ingenieria Industrial

Sistema e Informatica  http://orcid.org/0000-0002-2226-5494

4. Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrién. Huacho. Per(. Ingeniero. Facultad de Ingenieria Industrial Sistema e

Informética  https://orcid.org/0000-0003-4065-3359

55


mailto:ecruz@unjfsc.edu.pe
http://orcid.org/0000-0002-2226-5494
https://orcid.org/0000-0003-4065-3359

Revista Cientifica EPigmalion Julio — Diciembre 2019

INTRODUCCION

El presente proyecto “Gestion de marketing para el incremento de utilidades, en la produccién
de conservas de pescado de la Industria Don Martin S.A.C. Huacho, 2019.”, se realiz6debidoa
lasproblematicasencontradasen laempresa. Unavezqueseidentificé dichosproblemasnos centramos
enunodeellos,eneste casonosenfocaremosen las ventasy asi poder saber cuntas utilidades obtiene
laempresapor cadatemporada.

Las ventas poco significativas han hecho que pongamos nuestra atencion en la realizacion de
este proyecto de investigacion, para lograr incrementar las ventas en la empresa propusimos una
adecuada gestion del marketing.

ParalocualserealizarapronosticosmedianteelprogramacCristall Ball paralassiguientes temporadas
de dos trimestres de junio a noviembre, se trabajara en base a datos historicos de los afios 2016,
2017, 2018 y parte del 2019, se evaluaran los datos obtenidos mediante distintos graficos para
poder obtener una decision mas eficiente y certera.

Por lo tanto nuestro objetivo principal es desarrollar la Gestion del Marketing para incrementar
las utilidades enel &reade produccidn de conservas de Pescado de la industria Don Martin S.A.C.
Huacho, 2019, actualmente el marketing se constituye como una poderosa herramienta que utilizada
de manera correcta y eficiente ayuda a incrementar de manera considerable las utilidades de un
negocio, tienesuaplicaciéna cualquier tipo de empresay en laactualidad el marketing digital se dacon
mas impacto debido al internet.

MATERIALES Y METODOS

La investigacion fue de tipo aplicada y analitica, los datos que utilizamos corresponden a las
ventas realizadas por la Industria Don Martin S.A.C., en los meses correspondientes a enero,
febrero, marzo, abril y mayo. El software que se empled para pronosticar las ventas que se
realizaran en los proximos 2 trimestres de produccion y ventas fue Oracle Crystal Ball,
exactamente con su herramienta Predictor, esta nos permite predecir el comportamiento de
una muestra determinada. La utilizacién de esta herramienta es muy facil solo se le tiene que
realizar unos ajustes antes de realizar la prediccion, por ejemplo, se tiene que ver las unidades
con las que estamos trabajando de la misma manera se debe determinar si los datos son
estaciones 0 no, para de esta manera elegir el mejor método y no tener contradicciones en la
prediccién que queremos hacer. Con este software también se puede determinar cuél es el
producto que tiene mayor influencia en el registro de ventas y por consiguiente también su
importancia en la generacion de utilidades. Pero todo esto no hubiera sido posible sin la
correcta utilizacion de nuestra principal herramienta que es Microsoft Excel, recalcamos que
Oracle Crystal Ball es una extensién de este programa, es decir si no tenemos el software de
Excel, no se podrias utilizar las herramientas de Crystal Ball, y por consiguiente el proyecto
no se hubiera podido llevar a cabo, de ahi que resaltamos su importancia.

En la tabla 1 se muestran las variables dependiente e independiente, asi como sus
dimensiones e indicadores correspondientes
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Tabla 1.

Matriz de Operacionalizacion de las variables

GESTION DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE UTILIDADES EN LA PRODUCCION DE
CONSERVAS DE PESCADO DE LA INDUSTRIA DON MARTIN S.A.C. HUACHO, 2019.

VARIABLES Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores
Marketing:Es el proceso de . - "
- g . P . . . . * Satisfaccion del cliente.
. planificacion y ejecucion del Marketing: Es el resultado de  |D1: Gestion comercial |, -
1% . - - . Expansion del mercado.
(&) concepto, precio, promocion y las actividades propias de la
£ o |distribucion de ideas, bienes y gezt_'do'“ Clomerc_'a' ﬁe se 'g_grz .
3 S . - . ebido al manejo del estudio de . *Preferencias
g % Serviclos para cre.ar.lnter.ca.rn_blos mercado y de la Capacitacion en |D2: Estudio de mercado |, Demografia
g s que satl§fagan .Ot')JetIVOS individuales ventas; que, tienen cormo fin el
T 2 |y colectivos. William logro de los objetivos
; Stanton_.Fundamentos de empresariales. Ds: Capacitacion en * Habilidades
marketing.(1964). Cruzetal. (2019) ventas * Recursos
ISBN 978-970-10-6201-9
Utilidades.Utilidad que resulta ser |, . . - * Precios
g ) 1acd . Utilidades. Es el producto  |d1:Rentabilidad .
S % |una propiedad fisica de los bienes, . Ventas
5 B | . de la restabilidad en una
3 independiente de todo aspecto
2T oo . empresa una vez alcanzada - .
S 7 = [cuantitativo. Baltra. Estudio - . . Precio
A 3 . la competitividad en el d2: Competitividad )
! economico. (1973) mercado. Cruz et al, (2019) * Calidad
> ISBN: 1-08-84-2-1 ' :

Variable Independiente: Marketing

El Marketing se encarga de estudiar el comportamiento de los mercados y de las necesidades de los
consumidores. Ademas, analiza la gestion comercial de las compafiias con la finalidad de atraer, captar,
retener y fidelizar a los clientes finales a través de la satisfaccion de sus deseos y resolucion de sus
problemas.

Philip Kotler y Gary Armstrong (2007), afirma que “Seria dificil imaginar un mundo sin marketing.
Pero puede ser igualmente dificil apreciar la importancia que el marketing real desempefia en la mayoria
de los aspectos de nuestra vida. Como cosa hecha que siempre esta ahi, solemos subestimar los medios
apoyados en gran medida por la publicidad, el gran surtido de bienes distribuidos por tiendas cercanas
a nuestros hogares o la facilidad con que podemos hacer compras. Para apreciar mejor, consideremos
por un momento como desempefia el marketing una de las funciones principales en la economia global,
en el sistema socioecondémico de cualquier pais, en cualquier organizacion y en la vida de usted” p.18

Variable dependiente: Utilidades
Las utilidades es lo que la empresa gana en un periodo determinado que por lo general es de un afio.

David E. Stout (2013), afirma que “La utilidad es el beneficio econdmico efectivo que obtienen los
duefios de una empresa u organizacion. En ella se consideran no solo los ingresos obtenidos sino también
todos los gastos en los que fue necesario incurrir para conseguirlos” p. 218

En la tabla 2 se muestran los datos histéricos en ventas de las tres lineas de produccion mas
representativas de la Industria Don Martin S.A.C., los datos recolectados abarcan desde el 2016 hasta el
mes de mayo del presente afio 2019,
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Tabla 2: Demanda por linea de produccion de la empresa

Ventas de Ventas de Ventas de
o conserva de atin conserva de filete conserva de
Afio Fecha , .
en trozos de atin jurel en trozos
(Cajas) (Cajas) (Cajas)
enero 599 124 95
febrero 561 119 70
marzo 581 115 146
abril 599 122 89
mayo 561 117 125
junio 582 120 93
2016  julio 563 112 70
agosto 550 123 137
septiembre 537 128 100
octubre 597 131 121
noviembre 532 113 70
diciembre 575 130 95
enero 562 118 134
febrero 608 154 109
marzo 607 147 78
abril 577 139 69
mayo 572 151 87
junio 555 117 104
2017 julio 572 146 115
agosto 557 138 75
septiembre 594 153 90
octubre 560 149 77
noviembre 602 151 68
diciembre 594 133 83
enero 553 154 114
febrero 600 126 77
marzo 564 120 65
abril 548 130 100
mayo 599 143 124
junio 585 123 60
2018 julio 547 137 115
agosto 608 116 113
septiembre 564 140 119
octubre 580 111 99
noviembre 608 135 121
diciembre 578 152 136
enero 562 137 67
febrero 550 126 62
marzo 550 117 89
abril 554 105 97
2019 mayo 605 145 79
junio
julio
agosto
septiembre
octubre
noviembre
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En la Figura 1 se muestran si nuestros datos poseen estacionalidad o no, ademas de mostrarse otras
caracteristicas que poseen lo datos histéricos recolectados
La estacionalidad o variacion estacional de una serie temporal es la variacién periodica y predecible de
la misma con un periodo inferior o igual a un afio, a raiz de poder ver si nuestros datos son estacionales
0 no podemos elegir el mejor método con el que nuestra prediccién se realizaré.

Serie

Serie:

Estacionalidad:

VENTAS DE CONSERVA DE TROZO ATUN (CAJAS v

VENTAS DE CONSERVA DETROZO ATUN (CAJAS)

VENTAS DE CONSERVA DE FILETE ATUN (CAJAS)

VENTA DE CONSERVAS DE TROZO JUREL (CAJAS)
RpICar 5 to0as

58 SEne

al

4 (O Datos histéricos: Estacionalidad — a X
Editar Ver Preferencias Ayuda
47 valores Vista de gréfico 0 valores fittrados
VENTAS DE CONSERVA DE TROZO ATUN (CAJAS) Datos histéricos
610.00 Nimero de valores de datos 47
Minimo 532.00
Gl Media 57443
590.00 Maximo 608.00
Desviacién estandar 2123
22000, Estacionalidad 9
570.00 Estadistica Corelaciones auto...
0 00 Ljung-Box 44.9757 (p=0.004)
Retrasos mas acusados Coeficiente
550.00 Retraso 9 0.3823 (p=0.0309)
540.00 Retraso 20 0.3394 (p=0.1038)
Retraso 11 0.2657 (p=0.1636)
530.00
3 6 9 12 15 18 21 24 27 30 33 36 39 42 45
Los datos son estacionales con un ciclo de 9 meses (Establecido manualmente)

i b
Los datos estacionales (o ciclicos) se indican mediante correlaciones
ey lei : | 5 =

Mostrar retrasos sin tendencia

en P
ejemplo, los datos mensuales que son estacionales en afios tendrdn
1. ai l en el retraso 12.

(retrasg)s). Por

Ver autocorrelaciones

] Aceptar II Cancelar H

Ayuda ‘ ]

Fig. 1. Determinacién de la estacionalidad y otras caracteristicas de los datos

En la Figura 2 se va a seleccionar el método con el que queremos trabajar para realizar la prediccién,
nuestras tres columnas de datos muestran un comportamiento estacional por lo que solo dejamos
seleccionado el método estacional y el método de ARIMA

O Predictor

Bienvenido
Datos de entrada
Atributos de datos

Opciones

Seleccionar los métodos de previsién que se utilizaran

Seleccionar métodos

[] Métodos no estacionales

¥4 Métodos estacionales
ARIMA

[[] Regresién lineal miltiple

Descripcidn:

Seleccione uno o varios métodos
estacionales para ejecutar. Haga clic
en €l icono del método para ver las
descripciones y cambiar los
pardmetros.

Detalles de Métodos estacionales:

=

Sin tendencia

Aditivo estacional Multiplicativo
estacional
Tend
Aditivo de Holt- Multiplicativo de Holt
Winters -Winters
Aditivo de tendencia Multiplicativo de
desechada tendencia
desechada

I

< Atras I I Siguiente > I

I Ejecutar

|

Cemar | I Ayuda

Fig. 2: Seleccidn de los métodos con el cual se realizaré la prediccion
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En la figura 3 se muestra el comportamiento de la prediccidn echa para las ventas por cajas

de los proximos 2 trimestres de las conservas de trozo de atin

(® Resultados de Predictor = O X
Editar Ver Analizar Preferencias Ayuda
41 valores Vista de gréfico 0 valores fittrados
VENTAS DE CONSERVA DE TROZO ATUN (CAJAS) Estadistica Datos histéricos
£20.00 Nimero de valores de datos 41
Minimo 532.00
600.00 Media 57444
Maximo 608.00
550,00 Desviacion estandar 2201
Ljung-Box 3270
Estacionalidad 9
560.00
Estadistica Precisién de prevision
540.00 RMSE 16.11
U de Theil 0.4897
520,00 Durbin-Watson 200
Estadistica ARIMA
3 6 9 12 15 18 21 24 27 30 33 36 39 42 45 Transformacion Lambda 100
AIC 570
~— Ajustado = Historico = Prevision BIC 583
Inferior: 2.5% Superior: 97.5% AlC 572
: -
Serie Previsiones
Serie: IVENTAS DE CONSERVA DE TROZO ATUN (CAJAS VI Periodos en prevision: |6 | c
Método: [Mejor: SARIMA(D.0.1)0.0.1) v| Intervalo de confianza:  |2.5%y 97.5% v|
[ Reemplazar mejor método ] l Ajustar... | [ Pegar... |

Fig. 3: Caracteristicas de la prediccion para las conservas de trozo de atdn.

En la figura 4 se muestra el comportamiento de la prediccién echa para las ventas por cajas de los

préximos 2 trimestres de las conservas de filete de atun.

(® Resultados de Predictor - O X
Editar Ver Analizar Preferencias Ayuda
41 valores Vista de gréfico 0 valores fittrados
VENTAS DE CONSERVA DE FILETE ATUN (CAJAS) Estadistica Datos histéricos
Numero de valores de datos 41
150.00 Minimo 105.00
Media 130.90
140.00 Méximo 154.00
Desviacion estandar 14.07
130.00 Ljung-Box 4033
Estacionalidad 9
120.00 Estadistica Precisién de prevision
RMSE 11.19
110.00 U de Theil 0.6345
Durbin-Watson 193
o000 - Estadistica ARIMA
3 6 9 12 15 18 21 24 27 30 33 36 39 42 45 Transformacién Lambda 100
AIC 498
— Ajustado ~— Historico = Prevision BIC 510
Inferior: 2.5% Superior: 97.5% AlCc 499
Serie Previsiones
Serie: |VENTAS DE CONSERVA DE FILETE ATUN (CAJAS v | Periodos en previsién: |6 e
Método: [ Mejor: SARIMA(1,0,0(0.0.1) v I Intervalo de confianza: |2_5‘/.y 97.5% v I
| Reemplazar mejor método | [ Austar. | [ Pegar. |

Fig. 4: Caracteristicas de la prediccion para las conservas de filete de atun.
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En la figura 5 se muestra el comportamiento de la prediccion echa para las ventas por cajas
de los proximos 2 trimestres de las conservas de trozo de jurel.

(® Resultados de Predictor = O X
Editar Ver Analizar Preferencias Ayuda
41 valores Vista de gréfico 0 valores fittrados
VENTA DE CONSERVAS DE TROZO JUREL (CAJAS) Estadistica Datos histéricos
160.00 Numero de valores de datos 41
4 Minimo 60.00
140.00 Media 56.02
v Méximo 146.00
120.00 ! Desviacién estandar 23.56
Ljung-Box 13.13
g0 Estacionalidad 9
80.00 Estadistica Precisién de prevision
/ RMSE 18.61
60.00 [ 1]/ U de Thei 05973
(. Durbin-Watson 1.94
40.00 Estadistica ARIMA
3 [} 981280153518 BN 213524 882788 30 82 33 (836 B 39 8242 2 45 Transformacién Lambda 1.00
AIC 5.99
—— Ajustado =~ Historico = Prevision BIC 612
Inferior: 2.5% Superior: 97.5%
AlCc 6.01
Serie Previsiones
Serie: [VENTA DE CONSERVAS DE TROZO JUREL (CAJA ~|  Periodos en previsién: |6 |¢
Método: [Mejor: SARIMA(1.0.040.0.1) v| | Intervalode confianza:  [25%y 97.5% v]
| Reemplazar mejor método | [ Austar. | [ Pegar. |
Fig. 5: Caracteristicas de la prediccion para las conservas del trozo de Jurel.

En la tabla 3 ya se ven reflejados los valores del comportamiento de ventas obtenidas con la herramienta
Predictor de Crystal ball, para cada una de las lineas de produccion mas representativas de la industria
Don Martin S.A.C.

Tabla 3.

Resultados de la prediccion

Ventas de Ventas de Ventas de
~ conserva de conserva de conserva de
Afio Fecha , , .
atinentrozos [filete de atin  |jurel en trozos
(Cajas) (Cajas) (Cajas)
enero 562 137 67
febrero 550 126 62
marzo 550 117 89
abril 554 105 97
2019 mayo 605 145 79
junio 567 124 94
julio 591 134 97
agosto 588 126 85
septiembre 581 127 81
octubre 576 122 102
noviembre 546 131 123

En la Fig. 6 se muestra la distribucion del comportamiento de nuestras ventas, con un nivel de
significancia del 5% y un nivel de confianza del 95%. Se afirma que las ventas estan entre los
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S/.3364890.45 y S/.4534817.30, ademas presenta una curtosis de tipo leptocurtica de 3.00, lo que nos
dice que presenta un alto nivel de ganancia o un alto nivel de pérdida.

(O Prevision: Ventas totales - [} X
Editar Vista Prevision Preferencias Ayuda
15,000 pruebas Dividir vista 14,921 mostrados
Ventas totales Estadistica | Ajustar: Normal |
Pruebas =
0.04 800 Cas? base —
Media 3950599.09
| 200 Mediana 3950599.09
003 Modo 3950599.09
© : - |Desviaciéne 297481.52
2 [ 8 |Verianza 8849525357146
=] S [Sesgo 0.00
£ 002 300 3 [Curtosis 300
& o |Coeficiente d 0.0753
- 200 Minimo -=
001+ Maximo =
- 100 Error estanda —
0.00 0

[
3900000.00
soles

| == Ajustar: Normal .Valores de prevision ‘

b e B %

Fig. 6: Probabilidad de Ventas

En la Fig. 7 se muestran los resultados luego de haber utilizado la herramienta de analisis tornado, segun
estos datos obtenidos las ventas que Influyen de manera significativa en los ingresos corresponde al
producto de conserva de trozo de atdn, con esto concluimos, que este producto es el mas importante para
las ventas de la empresa.

Ventas totales

300000000 350000000 400000000 4500000.00

Trozo de Asin 344330 ﬁ_ .
Filete de Atiin E42786.15 il 702357.81
Trozo de lurel 40674570 il 52632330

B Hacia arriba B Hacia abajo

Fig. 7: Gréfico del Analisis de Tornado
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En la Fig. 8 de la misma manera se muestran los resultados luego de haber utilizado la herramienta de
analisis Spider, este andlisis también nos indica que el producto de mayor importancia para la empresa
es el trozo de atln, el comportamiento de las ventas del trozo de atun es directamente proporcional a los
ingresos generados, de tal manera que si las ventas de la conserva de trozo de atin aumentan o
disminuyen los ingresos se veran afectados directamente de manera significativa.

VENTAS TOTALES

—¢— Trozo de Atdn - " —@— Filete de Atdn -
—&—Trozo de Jurel -

4400000.00

4200000.00

4000000.00 _4,,,_,,..’-—:—’-"'-"——»

3800000.00

3600000.00

3400000.00
10.00% 30.00% 50.00% 70.00% 90.00%

Fig. 8: Gréfico del analisis de Spider

DISCUSION

Luego de Realizar la prediccién para las ventas de los proximos 2 trimestres del afio 2019, también
realizamos el analisis estadistico con los dos métodos que a nuestro parecer son los mas representativos,
estos son el método de tornado y el método de Spider. Estos dos métodos no indican que el producto
mas importante al cual debemos de ponerle una mayor atencion es la conserva de trozos de atln, esta
tiene un mayor impacto en los ingresos por ventas a comparacion con los demas productos.

Gracias a estos resultados ya se pueden ir definiendo las estrategias de Marketing correspondientes, para
lograr un incremento en las ventas, enfocandonos por mantener y/o elevar las ventas de la conserva de
trozo de atin, de la misma manera aplicar una estrategia de marketing adecuada para lograr incrementar
las ventas de los otros productos que no son tan influyentes.
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