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RESUMEN

La presente tesis busca determinar a través de un modelo matematico, minimizar
los costos de asignacion de la empresa EMY TOURS S.R.L. de la ciudad de
Chimbote en el afio 2016. Material y métodos. Para contar con una informacion
real y actualizada, se identifico el diagnostico, se cuantificaron las variables y
parametros, se aplicé un disefio de modelo matematico, se determinaron los costos,
y se efectud la optimizacién que origina el traslado de cada agente para las visitas
a las instituciones educativas. El disefio de la investigacion es pre experimental de
tipo descriptivo, se aplico el modelo matematico de asignacion en programacion
lineal. Los programas utilizados fueron WinQSB, Hestadis, Excel, IBM SPSS v.20.
Resultados. El costo total inicial antes de la asignacion era de S/.137.30 nuevos
soles, una vez aplicado el modelo matemético se logré reducir el costo de
asignacion a S/. 120.00 Nuevos soles, el cual representa una disminucion del
12.6% del costo total, en el resultado cualitativo de correlacion resulta en un
coeficiente de determinacion R 0.171 %, puesto que indica una correlacion
positiva muy baja, el impacto del modelo matematico en la contratacién de la
hip6tesis se corroboro con la prueba estadistica Hestadis Vaxa Software, de donde
resulta un valor (p = 0.017) menor que 0.05. Es por esto que se permitié aceptar la
hipétesis alternativa. Las mejoras antes mencionadas contribuyen positivamente
para la asignacion de servicios turisticos a promociones de instituciones educativas,
lo que beneficia menores costos de operacién para las visitas de las instituciones

educativas.

Palabras clave: Asignacion, Costos, Optimizacion.

Xiv



ABSTRACT

The present thesis seeks to determine through a mathematical model, to minimize
the costs of assignment of the company EMY TOURS S.R.L. Of the city of Chimbote
in the year 2016. Material and methods. In order to have a real and updated
information, the diagnosis was identified, the variables and parameters were
guantified, a mathematical model design was applied, the costs were determined
and the optimization was carried out, resulting in the transfer of each agent for visits
to Educational institutions. The design of the research is pre-experimental
descriptive, applied the mathematical model of allocation in linear programming. The
programs used were WinQSB, Hestadis, Excel, IBP SPSS v.20. Results. The initial
total cost before allocation was S / .137.30 nuevos soles, once the mathematical
model was applied, the cost of allocation was reduced to S /. 120.00 New soles,
which represents a decrease of 12.6% of the total cost, in the qualitative result of
correlation results in a coefficient of determination R2 = 0.171%, since it indicates a
very low positive correlation, the impact of the mathematical model on the
contracting Of the hypothesis was corroborated with the statistical test Hestadis
Vaxa Software, which results in a value (p = 0.017) of less than 0.05. That is why
he allowed himself to accept the alternative hypothesis. The aforementioned
improvements contribute positively to the allocation of tourist services to promotions
of educational institutions, which benefits lower operating costs for visits by

educational institutions.

Key words: Assignment, Costs, Optimization.
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I.INTRODUCCION

Hoy el turismo en todo el mundo se ha volcado hacia todo aquello que se percibe
como poco contaminado por la mano del hombre. A su vez los turistas buscan
destinos que lo alejen de la aglomeracion urbana y lo aproximen a la naturaleza,
lugares tradicionales. Aprecia las manifestaciones folcloricas y los productos no
manufacturados, como las artesanias. A todo esto se requiere un servicio de

calidad que no contaminen el medio ambiente y respeten la biodiversidad.

Teniendo en cuenta que el Perl es un pais que cuenta con destinos potenciales
para los turistas, pero aun en nuestro pais no se ha desarrollado lo suficientemente

en cuanto se refiere a los servicios turisticos que brindan las agencias de viajes.

Es asi que los recursos turisticos pueden convertirse en atractivos turisticos,
siempre y cuando nuestras autoridades desarrollen accesos y servicios basicos y
luego se conviertan en productos turisticos, del mismo modo el sector turistico
invierte en el turismo ya sea en hoteles, restaurantes y carreteras para mejor
acceso entre las zonas turisticas. La finalidad es que el producto turistico esté listo

para ser promocionado por Prom Pera y las agencias de viajes.

En Chimbote radica la empresa Emy Tours S.R.L. que tiene como mision potenciar
el turismo nacional receptivo y que compita por entregar un servicio de calidad para
insertarse en el mercado de este rubro. Con la presente investigacién aplicar mis
conocimientos y herramientas adquiridos a lo largo de mi formacion profesional
planteando como objetivo Determinar como la asignacion de servicios turisticos a
promociones en instituciones educativas, permitira mejorar el nivel de ventas de la

empresa Emy Tours S.R.L. Ancash, 2016.



1.1 Realidad Problematica:

La Industria turistica ha sido por muchos afios una de las principales generadoras
de ingresos a nivel mundial.

El turismo es una de las ocupaciones econémicas que ha cobrado iniciativa en el
Perd, dentro de los rubros de servicio, contando con un servicio con altos
estandares de calidad, mejorando la competitividad y den los resultados de
satisfaccion que es lo que espera el turista.

Siendo EMY TOURS S.R.L una agencia de viajes minorista, que encontré en el
turismo un medio para obtener ingresos, representando una opcién econémica ya
gue no se requiere de mucho inventario para poder operar, contando con variedad
de servicios para ofrecer a nuestros clientes teniendo en cuenta que nuestros
clientes principales son las instituciones, grupos escolares. Pero a eso se presenta
problemas derivados de la crisis mundial, precios altos de las Agencias mayoristas,
la competencia y varias situaciones que necesitamos de estrategias para lograr

estabilidad econémica.

La falta de personal calificado afecta en el desarrollo de la empresa, brindando una
mala informacién a nuestros principales clientes, a las instituciones educativas,
grupos familiares, turistas en general. A todo esto las empresas se ven obligados a
invertir en su personal para brindar un mejor servicio y calidad hacia sus clientes.

En su mayoria de veces las empresas capacitan a su personal por capacitar sin
saber en si la problematica de la empresa o sus objetivos, o también capacitan por

seguir a sus competidores, tenemos que dar una capacitacion eficaz.

Es necesario que, para realizar una capacitacion al personal, tenemos que tener en
cuenta que lo ensefiado sea realmente una necesidad de la empresa, para eso se
realiza una evaluacion, estudio, analisis sobre las debilidades de la Empresa para
realizar una programa de capacitacion. Tenemos que tener en cuenta que la
formacion es el conglomerado de actividades encaminadas a facilitar
conocimientos, al mismo tiempo desarrollar habilidades y cambiar actitudes del

personal de todos los niveles para que desempefien mucho mejor en su trabajo.



Si nos basamos a nuestras debilidades, tenemos que mencionar que nuestro
personal debe conocer sobre la competencia, conocer nuestro objetivos, nuestro

Personal tiene que estar capacitado para solucionar cualquier problema que se
presente durante nuestro servicio, y basarse que lo principal para nosotros como
agencia de viajes y turismo es captar clientes brindando un buen servicio y asi

satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Los clientes insatisfechos es una problematica en La Agencia de Viajes, son
clientes perdidos. Tenemos que tener en cuenta el tipo de cliente que vamos a
tratar, las experiencias negativas que tengamos en nuestra atencion a los clientes
nos alejaran de nuevos clientes, ya que un cliente insatisfecho comentara su enojo

seria una publicidad negativa para nuestra Empresa.

Normalmente este tipo de clientes Insatisfechos, percibieron un servicio de nuestra
empresa por debajo de sus expectativas.

En nuestro caso, contamos con una agencia de viajes y turismo y trabajamos con
varios proveedores como (buses, restaurants, hoteles, etc.), nuestros proveedores
pueden fallarnos y nuestro cliente queda insatisfecho por una serie de motivos, para
retornar este tipo de cliente es bien complicado, tendriamos que analizar el motivo
y causa que generaron su insatisfaccion y luego generar correcciones, teniendo en

cuenta que este tipo de acciones pueden ser muy costosas.

La planeacion estratégica es una de las herramientas basicas para aumentar
nuestra productividad, teniendo en cuenta de nuestra competencia es alta, es
necesario planear nuestros objetivos no solo a corto plazo si ho a un largo plazo
tratando de mejorar nuestro servicio con nuevas herramientas en comparacion a

nuestra competencia y asi aumentar nuestra productividad.

Todas las empresas disefian sus planes estratégicos, para lograr sus objetivos y
metas, siendo necesario la definicion exacta de la mision que tiene la empresa, La
tarea es elemental ya que representa las funciones operativas que se utilizara en

el mercado con la finalidad de abastecer a los usuarios.



La planeacion estratégica es un sistema gerencial, que quiere lograr la empresa y
que debo hacer para lograr. Con todo esto podemos aumentar la productividad no
solo a un corto plazo si no a largo plazo.

Las pérdidas econdémicas en nuestra Agencia de viajes, esta se basa en si a pérdida
de clientes, el hecho de tener que renunciar a una ganancia posible ya es un

perdida en términos monetarios.

Hay muchos motivos que una empresa en este caso Agencia de viajes y turismo
tenga pérdidas econdmicas ya sea por disminucion de clientes, por mala inversion,
falta de honestidad de los trabajadores.

Si nosotros como agencia de viajes y turismo, nuestros principales clientes son los
colegios, instituciones entre otros y nuestra mayor demanda es en la zona norte de
nuestro Pais, y por alguna razon baja nuestros clientes por motivos de alarma,
enfermedades contagiosas en la zona, desastres naturales a todo esto disminuye
nuestros clientes, esto sin duda seria una gran pérdida para nosotros como

Empresa.

El estrés Laboral de nuestros trabajadores es una problematica de hoy en dia.
Esta enfocado en si al entorno laboral, teniendo en cuenta que la congestion fisica
o mental del trabajador genera diversos desenlaces que no solo afectara su salud
si no su ambito y entorno laboral, deteriorando el clima en una empresa. Este
fendbmeno es cada vez mas frecuente en la actualidad, toda persona requiere
niveles moderados de estrés para poder responder satisfactoriamente en su
trabajo.

El estrés laboral también se da cuando las exigencias del entorno superan la
capacidad de los trabajadores y se manifiesta de varias formas, depresion

agotamiento fisico y mental entre otros.

Por eso es importante mantener bastante comunicacion con nuestros trabajadores
para mantener un clima laboral satisfactorio, teniendo en cuenta que hay muchas
maneras de reducir el estrés dentro de una empresa, seria bueno analizar y corregir
y asi obtener mayor productividad, trabajadores satisfechos mejora nuestra

rentabilidad.



La gestidon de los tiempos de servicio es una real problematica, los largos tiempo
de espera son una de las causas mas comunes de insatisfaccion de clientes en
todo tipo de servicio.

Para ser méas especificos a mayor competencia de servicios hace que los clientes
exijan disminuir los tiempos de espera en todo el procedimiento de las etapas de
los servicios, La falta de organizacion de nuestros trabajadores dentro de nuestras
instalaciones influye también en la demora de atencion.

Los malos manejos Administrativos es una problematica para nuestra Empresa, y
nos puede llevar al fracaso, a que nuestra Empresa quiebre, una de las causas
puede ser el sobreendeudamiento, solicitar préstamos superiores a las que la
empresa puede respaldar. Siendo esta una falta muy grave.

El no administrar bien los recursos de la empresa genera caos y debilidad, gastar
mas de lo debido es otro punto que nos lleva a malos manejos.

Si la Empresa tiene una buena administracion y depuramos los malos manejos

podemos llegar a una buena rentabilidad cumpliendo nuestros objetivos.

En una Agencia de viajes lo principal es que tipo de servicio ofrecemos, en este
caso trabajamos con paquetes completos, excursiones, donde incluye a nuestros
turistas un servicio completo, pasajes, hoteles, visita a los lugares turisticos, guiado
y alimentacion completa, de acuerdo al servicio que uno ofrece, nuestro servicio
debe ser de calidad, siempre tenemos que innovar nuestro servicio, mejorar nuestra
calidad de servicio, mejorando asi toda nuestra organizacién, buscando mejores
alternativas para que nuestros clientes queden satisfecho con todo lo que podemos

ofrecer durante su recorrido en su destino elegido.

En pocas palabras la calidad del producto terminado no depende solo del tipo de
informacion que se brinda al cliente, sino también el tipo de calidad del servicio o
producto ofertado por los proveedores, para de esta forma lograr que los clientes
estén satisfechos y asi aumentar nuestra cartera de clientes gracias a sus

recomendaciones.

Toda empresa esta basada a la publicidad, si no contamos con un buen marketing,

si la empresa no informa sobre sus servicios, sus productos, los clientes no tendrian



conocimiento sobre la empresa, sin publicidad no hay promocion, y sin promocion

no se fomenta el crecimiento econémico para el desarrollo de una Empresa.

Las empresas fracasan por falta de clientes y si no tenemos publicidad no
obtendremos clientes, en la agencia de viajes la mejor publicidad es por WEB,
donde se llega a todo tipo de clientes. Y cada empresa maneja su tipo de publicidad
de acuerdo a qué tipo de cliente quiere llegar para aumentar sus ventas y asi la
empresa sea rentable.

Los conflictos entre los trabajadores siempre se da en las empresas teniendo en
cuenta que cada trabajadores tiene su manera de pensar, diferente formacion, y no
solo en una empresa se trabaja en equipo generando aprecio y carifio entre los
trabajadores , si no muchas veces es lo contrario , el stress del dia a dia , la tension
del trabajo puede desencadenar conflictos entre el personal de trabajo, y si la
Empresa no interviene ante los conflictos laborables que cuando se da no solo
afecta a los trabajadores implicados si no que puede afectar el ambiente del trabajo

de un equipo de ventas y eso afectara a los resultados de nuestra empresa.

En realidad, la palabra estrategia ingreso a la literatura de la direccién de empresas
para evaluar aquellas acciones que toda empresa realiza con su competencia, es
la mejor manera de incluir la organizacion en su entorno y de dominar el mercado.
Asi mismo las estrategias de marketing consisten en la actividad que se maneje
para lograr los objetivos relacionados con el marketing. Al sugerir una estrategia de
marketing se obtiene mayores oportunidades de vender productos y servicios y
alcanzar de un modo mas eficaz a los clientes actuales, de manera que permite
conocer los factores claves del éxito en el producto-mercado con el fin de conocer
los puntos fuertes y débiles de la empresa y enterarse cudl es la situacion de la
organizacién en comparacion con sus competidores. Aprender es un procedimiento
gue compromete la necesidad de conocer el pasado, capacitarse para el presente

y prepararse para enfrentar el futuro.

La atencion al cliente es esencial, contando con una buena atencion al cliente,

brindando la informacion necesaria podemos captar mas clientes, para eso



debemos contar con un programa de atencion al cliente, donde nuestro personal
esté capacitado, brindando un buen servicio nos ayuda a que seamos Mas

eficientes.

Si la informacién que brindamos a nuestros clientes no es suficiente y no satisface
a nuestros clientes nos perjudicara y no captariamos los clientes suficientes para
gue nuestra empresa sea productiva, por eso es necesario que el personal que
brinde informacién al cliente sea muy bien capacitado, conociendo todo tipo de

informacion de nuestra empresa y que tipos de servicio brindamos.

1.2 Trabajos previos:

A continuacién, se presenta una serie de trabajos realizados, los cuales guardan
relacion con el presente estudio, dichas investigaciones serviran para sustentar el
tema en cuestion, asi como el logro de los objetivos planteados. En este sentido

destacan:

A Nivel Internacional

Segun Di Mattia (2014) en su tesis “Disefio de un modelo matemético para la
asignacion de personal a mdultiples trabajos de mantenimiento de una institucion
publica”, el estudio se realizé en Guayaquil-Ecuador Escuela Superior Politécnica
del Litoral, propuso como objetivo disefiar un modelo matematico para la asignacion
de personal a mdultiples trabajos de mantenimiento de una institucién publica.
Llegando a la conclusion siguiente:
Es importante recalcar que este modelo de asignacion puede ser
aplicado en muchos problemas de asignacion donde existan multiples
combinaciones entre técnicos y condicionantes de los trabajos que se
vayan a realizar. Por eso se probo con cuatro escenarios donde se

aumentaron trabajos y se aumentaron técnicos, combinandolos,



poniendo a prueba de esta manera la politica actual de asignacion y
el resultado fue positivo.!
Segun Barberan (2013) en su tesis “Evaluacion del sistema de vinculacion con la
comunidad de los promotores de salud del instituto superior tecnoldgico Vicente
Rocafuerte como parte de su formacion profesional y propuesta de reforma”, este
estudio se realizé en Guayaquil, propuso como objetivo Analizar si el sistema de
vinculacién con la comunidad incide positivamente en formacion profesional de los

Promotores de Salud. Llegando a la conclusion siguiente:

Por lo expuesto se puede resumir que los estudiantes Promotores del
Instituto Tecnoldgico Superior Vicente Rocafuerte, han considerado a
la vinculacion comunitaria muy util para su formacion profesional y de
mucho beneficio hacia la salud de las comunidades donde se
interviene. Reconocen que el sistema actual tiene sus deficiencias

que impiden su correcto desarrollo.?

Segun Moreno (2005) en su tesis titulada “Desarrollo de un método molecular para
la caracterizacion funcional rapida de promotores de geminivirus”, este estudio se
realiz6 en San Luis Potosi — México, propuso como objetivo desarrollar una
metodologia molecular que haga factible la rapida caracterizacién funcional de
promotores divergentes de los begomovirus, a fin de identificar aquellos con
elevada actividad y propiedades funcionales Utiles para la ingenieria genética de

plantas, llegando a la conclusion siguiente:

En este trabajo se desarrolld6 un método sencillo y poderoso para
examinar las propiedades reguladoras de promotores de
begomovirus, que puede utilizarse incluso con virus cuya secuencia

genomica completa no se conoce, y que es aplicable a todos los

! GIANFRANCO DI MATTIA CASTRO. Disefio de un modelo matematico para la asignacién de
personal a multiples trabajos de mantenimiento de una institucion publica. (Magister en control de
operaciones y gestion logistica). Escuela Superior Politécnica Del Litoral, 2014. Pag. 53.

2LOOR Barberan Olga. Evaluacion del sistema de vinculacién con la comunidad de los promotores
de salud del instituto superior tecnoldgico Vicente Rocafuerte como parte de su formacion
profesional y propuesta de reforma. (Magister en docencia y gerencia en educacién superior).
Universidad de Guayaquil, 2013. Pag. 135.



miembros de este grupo viral sin importar su origen geografico y las
plantas que infectan.?
Segun Presilla (2006) en su tesis titulada “Analisis de la asignacion del presupuesto
de gastos del instituto de deporte del estado Monagas (I.N.D.E.M.) primer semestre
de 2005, este estudio se realiz6 en Maturin — Venezuela, propuso como objetivo
Analizar la asignacion y ejecucion del presupuesto de gastos del Instituto de
Deporte del Estado Monagas correspondiente al primer semestre del afio 2005,

llegando a la conclusion siguiente:

Se pudo apreciar que no existe una clara posicion en cuanto a la
ubicacion de los rubros en las distintas partidas y que muchas veces
se desperdicia tiempo tratando de ubicar el producto o servicio en el
renglon adecuado para tramitar la orden de pago, lo que obstaculiza
el procedimiento y retiene el pago. Ademas de que en ocasiones se
tiende a clasificar inadecuadamente un rubro por desconocer la

acepcion de las partidas. 4

A Nivel nacional

Segun Chiclote y Burgos (2015) en su tesis titulada “Web App para la gestién de
asignacion de maquinas acorde a rutinas de entrenamiento a clientes del gimnasio
GO FIT de huanchaco 2015”, este estudio se realizé en huanchaco-Truijillo, propuso
como objetivo Desarrollar una web App para gestionar la asignacion de maquinas
acorde a rutinas de entrenamiento a clientes al gimnasio GO FIT de Huanchaco en

el afio 2015. Llegando a la conclusion siguiente:

El estudio de esta nueva metodologia permitird un mejor manejo y una
nueva alternativa para el desarrollo de aplicacion moviles; ademas

esta nueva metodologia permite llevar de manera ordenada las fases

3 ASTRID GARCIA MORENO RUBLI. Desarrollo de un método molecular para la caracterizacion
funcional rapida de promotores de geminivirus. (Maestra en ciencias en biologia molecular). Instituto
Potosino De Investigacion Cientifica y Tecnoldgica, A.C. San Luis Potosi, 2005. Pag. 59.

4 PRESILLA R, BLANCA. Andlisis de la asignacién y ejecucion del presupuesto de gastos del
instituto de deporte del estado Monagas (I.N.D.E.M.). (Licenciada en contaduria publica).
Universidad De Oriente Maturin — Venezuela, 2006. Pag. 73.



0 etapas para la realizacién de una aplicacion movil eficiente y que

cumpla con todos los requerimientos del cliente.®

A nivel internacional

Segun Cuevas y Gonzalez (2009) en su tesis titulada “Desarrollo de estrategias
comerciales para incrementar las ventas de “El globo” sucursal plaza aeropuerto”
este estudio se realizO en México, propuso como objetivo lograr que el
establecimiento sea nuevamente rentable para la empresa, incrementando sus
ventas en un 15 % para alcanzar el presupuesto establecido para el dltimo trimestre

del afio de 2009, llegando a la conclusion siguiente:

La investigacion permiti6 conocer las deficiencias de la sucursal
desde el punto de vista de la poblacion en la zona de la delegacién
Venustiano Carranza, y asi sugerir la aplicacién de estrategias de
publicidad y promocion en dicha zona, incrementar las ventas y verse
reflejado en las utilidades.
En base a lo antes mencionado se determind que este proyecto es
viable para la empresa, por las ganancias que le arrojaria la
implementacion de las estrategias sugeridas en el mercado y que
sirva de base para futuras campafas que permita un Optimo
desempefio de la empresa en general.®
Segun Pinchao (2013) su tesis titulada “La gestion administrativa y el volumen de
ventas en los negocios dedicados al expendio de viveres en la ciudad de Tulcan”
este estudio se realizo en Tulcan-Ecuador, propuso como objetivo Determinar el
nivel de incidencia que tiene la gestion administrativa sobre el volumen de ventas
en los comercios de expendio de viveres de la ciudad de Tulcan, llegando a la

conclusion siguiente:

>JHON ALEXANDER ULLOA CHICLOTE Y ABEL DEL CARMEN BURGOS GARCIA. Web App para
la gestidn de asignacion de maquinas acorde a rutinas de entrenamiento a clientes del gimnasio GO
FIT de huanchaco 2015. (Ingeniero de computacién y sistemas). Universidad Privada Antenor
Orrego — Trujillo, 2015. Pag. 46.

¢ SERGIO HORACIO CUEVAS GARCIA y ISMAEL GONZALEZ PEREZ. Desarrollo de estrategias
comerciales para incrementar las ventas de “EL GLOBQO” sucursal plaza aeropuerto. (contador
publico). Instituto Politécnico Nacional-México, 2009. Pag. 136.
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Lo que se intenta conseguir, es solucionar un problema de gestion
administrativa, especificamente en la empresa comercial, “Abarrotes
La Economia” cuya actividad econdémica es el expendio de viveres; al
no poseer un sistema de administracion formalizada, le ha ocasionado
un mal direccionamiento, principalmente en el manejo de recursos,
buscando como objetivo principal mejorar su rentabilidad mediante
una adecuada toma de decisiones gerenciales.

Se disefid una filosofia organizacional en la empresa Abarrotes “La
Economia”, enmarcada en los valores y comportamientos éticos de
las personas, para el desarrollo y cumplimiento de sus actividades de

manera eficiente.’

Segun Costa (2005) en su tesis titulada “Estrategia de mercadeo para el
posicionamiento del producto sistema libre de ahorro y préstamo (SLAP) que ofrece
la fuerza de ventas de la caja de ahorro y préstamos de la ande”, propuso como
objetivo Proponer una estrategia de mercadeo para posicionar el producto Sistema
Libre de Ahorro y Préstamo “SLAP”, en la Caja de Ahorro y Préstamos de la ANDE,

llegando a la conclusion siguiente:

Se concluye de forma contundente, que el Sistema Libre de Ahorroy
Préstamo (SLAP) de la Caja de Ande, le ha ayudado a satisfacer las
necesidades a los accionistas que han suscrito contratos de esta
naturaleza, en términos de planes de inversion, ahorro y préstamos.

Se establece en términos generales que las tasas de interés, que
ofrece el referido sistema, si ofrecen tasas de interés adecuadas. Lo
anterior desde la perspectiva de los ejecutivos de ventas y de los

accionistas que han suscrito contratos en dicho sistema.®

”MILTON IVAN PINCHAO IMBAQUINGO. La gestion administrativa y el volumen de ventas en los
negocios dedicados al expendio de viveres en la ciudad de Tulcan. (Administracién de empresas).
Universidad Politécnica Estatal Del Carchi-Ecuador. 2013, Pag. 163.

8 MARLON DA COSTA MORALES. Estrategia de mercadeo para el posicionamiento del producto
sistema libre de ahorro y préstamo (SLAP) que ofrece la fuerza de ventas de la caja de ahorro y
préstamos de la ande. (Licenciatura en Mercadeo), Universidad Latinoamericana de Ciencia y
Tecnologia Facultad de ciencias Empresariales San José-Costa Rica, 2005. Pag. 74.
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Segun Villacres y Tufifio (2014) en su tesis titulada “Plan estratégico de marketing
para el mejoramiento de las ventas de la empresa MIPZA S.A. distribuidora de
tableros de madera para construccién y acabados en la ciudad de Guayaquil”,

Propuso como objetivo desarrollar un plan estratégico de marketing para el
incremento de las ventas de la empresa MIPZA S.A. distribuidora de tableros de
madera para construccion y acabados en la ciudad de Guayaquil, llegando a la

conclusion siguiente:

Se busca orientar la formacion de verdaderos lideres en el ambito
administrativo para lograr un desarrollo exitoso en las estrategias que
se han planteado a lo largo de este proyecto, a través de las cuales
se busca mejorar los niveles econdmicos de la empresa en donde los

recursos no han sido aprovechados de manera éptima.®

Segun Escobar (2011) en su tesis titulado “estrategia de negociaciones de ventas
centralizadas en un conglomerado de empresas”, propuso como objetivo Analizar
los beneficios y riesgos que existen al crear un departamento centralizado de

Ventas de productos y servicios en un conglomerado de empresas para clientes

comunes, llegando a la conclusion siguiente:

De acuerdo con las estadisticas del conglomerado donde en varias
ocasiones las empresas del mismo van por diferentes vias para
contactar al cliente para ofrecer solamente su portafolio particular, los
clientes institucionales y empresariales comunes manifiestan no estan
conformes de recibir y contactar vendedores de diferentes empresas
del conglomerado para obtener los productos y servicios que ofrece;
lo califican como un descoordinacién interna y preferirian obtener un

s6lo contacto y un soélo paguete que permita negociar todas las

9 COLMONT VILLACRES MARIA FERNANDA y LANDAURI TUFINO ERICK BERNARDO. Plan
estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa MIPZA S.A. distribuidora
de tableros de madera para construccién y acabados en la ciudad de Guayaquil. (Ingenieria
Comercial con Mencién en Marketing y Comercio Exterior), Universidad Politécnica Salesiana-
Ecuador, 2014. Pag. 84
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necesidades que el conglomerado puede ofrecer a través de su
portafolio de productos y servicios.1°
Segun Chilin y Rubio (2004) en su tesis titulado “Estrategias de promocion de
ventas y publicitarias para el Restaurante Meson de Goya”, propuso como objetivo
Conocer las preferencias del consumidor final del Restaurante Meson de Goya, con
el fin de poder elaborar estrategias de promocion de ventas y publicitarias de

acuerdo a sus necesidades, llegando a la conclusion siguiente:

La investigacion realizada demostré que el mercado meta del
restaurante esta compuesto por familias de clase media, alta y
ejecutivos de nivel jerarquico medio dentro de una organizacion.

Un poco més de la mitad (un 53%) de los encuestados si, han visitado
el restaurante, dejando un 47% que o no lo conoce o simplemente no
le llama la atencion.

Se pudo identificar claramente que la preferencia del consumidor esta
orientada hacia las carnes rojas y la cerveza.

Para la poblacion entrevistada la publicidad competitiva es la que mas

llama la Atencion en lo que a restaurantes se refiere.!!

A Nivel Nacional

Segun Moriy Cuevas (2014) en su tesis “titulada influencia de la calidad del servicio
al cliente en el nivel de ventas de tiendas de cadenas claro TOTTUS-MALL, de la
ciudad de Trujillo 2014”, propuso como objetivo Establecer la influencia que existe
entre la calidad del servicio y el nivel de ventas en tiendas de cadenas Claro Tottus

Mall de la ciudad de Truijillo, llegando a la conclusion siguiente:

0 KAREN ESCOBAR JEFFERSON PEREZ. Estrategia de negociaciones de ventas centralizadas
en un conglomerado de empresas. (Administracion con énfasis en financias), Universidad ICESI
Facultad de ciencias administrativas y econémicas, Cali-Colombia, 2011. Pag. 48.

1 RENE ALBERTO CHILIN SANTELIZ y CARLOS ARMANDO RUBIO REYES. Estrategias de
promocion de ventas y publicitarias para el Restaurante Mesén de Goya. (Licenciatura en
Mercadotecnia), Universidad “DR. José Matias Delgado” Facultad de Economia. San Salvador,
2004. Pag. 96.
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La evaluacion de las dimensiones de calidad de servicio, en términos
de infraestructura moderna, confiabilidad, empatia, respuesta tiene un
impacto positivo en los clientes, debido a que confian en los productos
ofertados y son escuchados ante cualquier duda que tengan sobre los

productos por parte de los promotores de ventas. 12
1.3Teorias relacionadas al tema:

1.3.1 Asignacion.

Este modelo permite a la gerencia evaluar la asignacion éptima de los
agentes de ventas a los territorios, el modelo de asignacién de
promotores se presenta en varios contextos administrativos.
En términos generales, el problema consiste en determinar la
asignacion o6ptima de n agentes u objetos “indivisibles” a n tareas.'3
Es una buena descripcion del modelo de asignacion. El caso se puede
ilustrar con la asignacion de trabajadores de diversos niveles de
capacitacion a los puestos. Un puesto que coincide con los
conocimientos de un trabajador cuesta menos que uno en que el
trabajador no es tan habil.*4
Para vender mejor y captar mas clientes en la Agencia de Viajes no hay nada mejor
gue el contacto personal, los promotores son las personas que tienen el contacto
con el cliente para vender sus productos en este caso nuestros paquetes turisticos,
contando con una informacion necesaria, capacitada y la supervision adecuada en
la agencia , los promotores se convierten en un anuncio viviente de nuestros
servicio destacando sus cualidades y fidelizando a los clientes por nuestra marca
en lugar de la competencia y conseguir mas ventas.

Nosotros como Agencia de viajes, al contar con mas promotores calificados,

podemos distinguirnos de las demas Agencias, por el control y formacién de

12 VELA MORI RAFAEL y ZAVALETA CUEVAS LIZDEY MILAGROS. Influencia de la calidad del
servicio al cliente en el nivel de ventas de tiendas de cadenas claro tottus-mall, de la ciudad de
Trujillo 2014. (Licenciado en Administracion), Universidad Privada Antenor Orrego Facultad de
Ciencias Econdmicas-Truijillo, 2014. Pag. 53.

13 EPPEN, G. D. EN SU: Investigacién de Operaciones en la Ciencia Administrativa. 5 ta. Edicion.
México 2000 Pag. 232.

14 TAHA, HAMDY A. EN SU: Investigacion de Operaciones. 72. Edicién. México 2004. Pag. 196.
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nuestros promotores que garantiza la calidad de nuestro servicio y si
contamos con un mayor numero de promotores capacitados podemos captar
mucho mas zonas y aumentar nuestra cartera de clientes.

Nuestra Agencia de viajes tiene que tener un control de los promotores desde el
inicio de su trabajo hasta el final, el cual nos permite detectar y solucionar

imprevistos en el tiempo real.

Maximizar o minimizar Funcién
objetivo
Sujeto a Restricciones

Cuando se desea minimizar o
disminuir los: costos, perdidas,
paradas, desperdicios, distancias,
tiempos inoperativos, etc.

Modelo de
Minimizacion

Funcion objetivo:

Minimizar

Ecuacion 1: Minimizacion

Control y gestion de promotores:
Garantiza la calidad y servicio que pueden brindar nuestros promotores a nuestros
clientes y esto es gracias a la supervision de la administracion por parte de la

Agencia de viajes.
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Cubrir mas zonas

Para abarcar mas zonas necesitamos mas promotores calificados previamente
capacitados de acuerdo a nuestros servicios que ofrecemos, si contamos con solo
la Regidon ANCASH, podemos llegar a mas lugares y trabajar con la misma eficacia

gue se trabaja en nuestra misma localidad.

Seleccion de promotores

Siendo una Agencia de viajes con mas de 15 afios de experiencia en nuestra
localidad, realizamos una cuidada seleccion de personal en funcién a las
necesidades e imagen de cada cliente y se forma de manera preferencial,
ofreciendo un servicio completo de contratacion para que todo esté resuelto.

Métodos y Técnicas:

En la actualidad existen varios factores que al sobreponer de manera directa
favorecen la fama de una agencia de viajes, a su vez compartiremos algunas
recomendaciones del sitio especializado en tecnologia y Software para el sector
turistico, los cuales favoreceran a la empresa conseguir mejores resultados

ofreciendo un servicio de calidad.

1. Ofrecer un servicio de calidad

Asi mismo nos queda claro que ofrecer un servicio de buena calidad es importante
para llegar al éxito en ventas y lograr conseguir la fidelizacion de los clientes. Asi
mismo es importante indicar que puntos son considerados en la definicion de la
calidad del servicio ofertado por una agencia de viajes.

Lo primero es lograr un producto adecuado a la necesidad de cada cliente, en este
sentido es necesario conocer sus preferencias. Al mismo tiempo ofrecer una
variedad de productos que se adapten a las necesidades y preferencias de cada
cliente, elaborando paquetes turisticos diferenciados. De igual modo en segundo
lugar, se ha de brindar un asesoramiento experto, por parte de personal
debidamente entrenado. Finalmente es importante trabajar en el seguimiento y el
control del producto, para reafirmar la adecuacién entre las especificaciones de
calidad del producto y los hallados en el destino.
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2. Disefiar una pagina web atractiva para los usuarios

Los operadores turisticos mayoristas han obtenido buenos resultados ofreciendo
Sus servicios a través de paginas web, estratégicamente disefiadas para crear una
experiencia de usuario agradable, practico y eficaz, que facilite la conversion del
usuario en cliente. Es necesario recalcar que las agencias de viajes y turismo mas
pequefias incluso pueden hacer uso de la red para conseguir la captacion de
clientes para incrementar las ventas. Paginas web sencillas donde el producto se
exhiba de manera adecuada, es importante también que contenga un asistente
potencial que pueda contestar las preguntas o evacuar las dudas de los usuarios,

son herramientas importantes para lograr la captacion de clientes.

3. Especializacion del servicio

Esta recomendaciéon es apropiada sobre todo para las agencias de viajes
pequefias. Para este tipo de agencias, teniendo en cuenta que a veces es dificil
responder adecuadamente a las preocupaciones de todos los clientes, ya que
pueden estar buscando preguntar de viaje completamente distintas. Por ejemplo,
en viajes de aventura, que incluyan deportes extremos, o viajes para estudiantes,
o para toda la familia, s6lo por citar algunos ejemplos. De esta manera, resulta mas
facil orientar en un determinado perfil de clientes, ordenar las camparfias de anuncio
hacia este perfil, y ofrecer lo que este tipo de clientes prefiere.

4. Establecer un blog corporativo

En la actualidad, siempre es buena idea aprovechar todo el material que Internet
puede brindar para renovar las oportunidades de éxito de una agencia de viajes.
Una de estas herramientas puede ser un blog comunitario, donde los clientes
puedan desarrollar comentarios sobre sus viajes, compartir momentos inolvidables,
subir fotos y videos. Nada mejor que las experiencias de clientes complacidos,

COMo aviso para nuevos clientes.

5. Realizar una buena campaia de marketing

Esta es otra de las considerables herramientas que tanto las agencias mayoristas
como los minoristas deben utilizar para lograr el éxito en estos tiempos. Muchas

personas buscan informacion sobre los lugares turisticos en Internet, por lo tanto,
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es importante conseguir este publico mediante una campafia adecuada, que

abarque las redes sociales como Google, Yahoo! y MSN

El desarrollo de la evaluacion se elabora con ciertas herramientas. En cuanto a su
practica, basicamente podemos hablar de dos enfoques: el cualitativo y el

cuantitativo.

1.3.1.1 Diagndstico:

La evaluacion es el proceso analitico que se realiza para conocer la posicién de la
empresa, detectar los problemas, y como se puede definir las areas de
oportunidades para solucionarlos.

Teniendo en cuenta que la AGENCIA DE VIAJES EMY TOURS S.R.L es una
Empresa dedicada al servicio turistico siendo uno de sus principales servicios,
venta de paquetes completos a instituciones, promociones, excursiones en si

paquetes corporativos.

Como Agencia de Viajes tenemos que brindar confianza y seguridad a nuestros
clientes, de esta forma darle prioridad a ella, haciendo que incremente nuestro
beneficio.

Resolver las tareas criticas del proyecto, asi como los costos y recursos que han

de participar en el crecimiento de cada una de ellas.

Figura 1: Diagndstico organizacional

Diagnésticu Funcional ) Camo fun;iona I: com:nicac]ign ::tre
. personas, dreas, departamentos, etc
DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL <

Diagnésticu Cultural _>. Descubrir los valores y principios bédsicos

| de una organizacidn
Problemas _> Corregirlos
Conocer la

Proceso . L
" —> situacicn
Analitico Areas de oportunidad —> Aprovecharlos

realdela
empresa

Fuente: D. Mura, Joseph
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a. Técnicas Cualitativas Aplicables:

En esta Técnica buscamos la evaluacién precisa de ciertas variables establecidas.

La Agencia de Viajes EMY TOURS S.R.L, cuanto con promotores que es una de

nuestra variable, promotores son aquellos trabajadores que captan clientes y

operan durante el recorrido de nuestro servicio brinda.

Entrevista individuales: Los promotores que tiene conocimiento de los
servicios de la empresa y con la capacitacion necesaria, tengan entrevistas
con los clientes y asi ganarse la confianza y poder llegar a ellos y ofrecer la
variedad de servicios que brinda la Empresa, tratar de visitar nuestra cartera
de clientes en este caso, instituciones, colegios, universidades, etc., ya que
nuestra mayor demanda esta en los grupos corporativos ofreciendo un

paquete completo de servicio turistico.

Analizar las zonas de trabajo: Los promotores tienen que analizar las
zonas donde podemos captar mas clientes, ya que podemos abarcar los
alrededores de nuestra ciudad, teniendo en cuenta que no todas las
instituciones o colegios salen de viaje. Analizar qué tipo de servicio es el que
tiene mayor demanda para poder implementar o variar y asi mejor la calidad

de servicio para obtener mas clientes.

b. Técnicas Cuantitativas Aplicables:

Encuestas: Los promotores tienen que realizar encuestas de cuantos
colegios e instituciones viajan por afio, que tipo de servicio es el mas elegido
por los grupos corporativos, también realizar encuestas sobre las zonas para
ofrecer servicios y la Agencia de Viajes poder ampliar zonas y poder obtener

mas clientes y nuestra Empresa sea rentable.
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1.3.1.2 Variables y Parametros.

Para considerar las variables que intervienen en la gestion comercial de la Agencia
de viajes, es necesario conocer los servicios que ofrece la empresa teniendo en
cuenta las expectativas, necesidades y el anhelo de los clientes, asi mismo como
agencia de viajes tenemos que calcular los mecanismos que permitan reunir toda

la informacién necesaria.

Los promotores de la Agencia de Viajes, tienen que tener en cuenta el tipo de
servicios turisticos a ofrecer a los clientes, dichos servicios tienen que satisfacer las
expectativas de los clientes contando con buena calidad de servicio ofrecido

durante el proceso de comercializacion.

Dado que la eficaz publicidad de los productos depende mucho de los promotores
logrando el mayor contacto con los clientes y la oferta deber& difundir facilidades
para que las ventas resulten atractivos para nuestros clientes y asi mantener
clientes fidelizados y la empresa tendra que emplear la mayor suma de
herramientas publicitarias y promocionales para asi aumentar las ventas de

nuestros servicios y que el producto sea apreciado por los turistas.

1.3.1.3 Disefio.

Asi mismo tenemos q disefiar las actividades para perfeccionar el trabajo de la
gestion comercial de la agencia de viajes, por lo mismo de manera general las

acciones deben orientarse en lo fundamental a:

« analizar y superar los niveles de gestion de la organizacion sea en los casos de:
proyecto, organizar, liderazgo y control.

» Mejoramiento de la gestion de recursos humanos

* restaurar y mejorar el sistema de gestion de la calidad.

* analizar, desarrollar la investigacion de mercado.

* Perfeccionamiento de la variedad de productos de la organizacion.

* Incrementar niveles de integracién con los actores del destino.
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» Mejoramiento de las acciones publicitarias de la organizacion.

Se presenta unos estudios mas especificos de la agencia de viajes.

A continuacién, se presenta algunos requisitos para disefiar los paquetes

turisticos de una agencia de viajes:

Tenemos que definir los procesos de planificacion disefio y control de calidad del

disefio de los paquetes turisticos y conservar los registros correspondientes.

Planificacién del disefio de los paquetes turisticos:

El producto tiene que estar basado al mercado objetivo que nosotros como
agencia de viajes lo definimos.

Las inclinaciones del sector turistico tanto a nivel Nacional como
internacional.

Las carencias de los clientes en cuanto al turismo.

Analizar los presupuestos financieros y las politicas de ventas de la agencia
de viajes.

Las politicas presupuestadas de la empresa.

Evaluar los indices de rentabilidad y sostenibilidad para la empresa.

Disefio del paquete turistico:

Elaboracion de la proforma de los viajes que comprende cada paquete

turistico.

Detallar que tipo de servicio se ofrece y que no se ofrece dentro del paquete
turistico.

Los proveedores que prestan los servicios y las alianzas estratégicas que
puedan establecerse.

Indicar el destino del paquete turistico precio y politicas de la empresa.

Las responsabilidades del cliente, los proveedores y la agencia de viajes de
acuerdo a la normativa vigente.

Resaltar las normas nacionales e internacionales que aplican segun paquete
turistico.

Los precios tienen que estar acorde al mercado.
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Proceso control de calidad del disefio:

Calidad en la adquisicién de servicio.

Se debe realizar con eficiencia y confianza otorgandole la misma altura de
planificacion y comprobacion que en otras ocupaciones internas de la empresa.

De igual modo establecer mecanismos de verificacion de la adquisicion de servicios
los cuales seran fundamentales en los requisitos de calidad para los procesos de
interaccion con los clientes. Establecer retroalimentacion con el proveedor para

evitar disconformidad y solucionarlas rapidamente.

Los requisitos de adquisicion deben incluir como minimo:

e Clasificacién de agentes.
e Solicitud de presupuestos de servicios que incluyan detalladamente los
circuitos.

e Disposicion para solucionar cualquier inconveniente que se pueda presentar.

Identificacién del paquete turistico trazabilidad:

Establecer e inspeccionar al proveedor de servicios que forme parte del paquete,
incluyendo el personal responsable de examinar, a su vez garantizar la trazabilidad
en caso de no conformidad, procedimiento de la queja del comprador y

responsabilidad por el paquete turistico.
Revision del disefio.

Una vez conformado el paquete a revisar, a su vez comprobar que cumpla con cada
una de las clausulas establecidos, se debe incluir los participantes y representantes
en este caso los promotores que cumplan todas las funciones que afecten en la

calidad del servicio del paquete.
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Validacion de las especificaciones.

Se debe validar para asegurarse que cumpla plenamente con la necesidad del
cliente y el interés de la agencia, esto debe ser periddicamente.

Proceso control de calidad del disefio:

Control y cambios del disefio.

Los requisitos del servicio turistico, su presentacion y el control de calidad son
documentacion basica de referencia y no deben cambiarse sin causa y
consideracion debidamente justificada. El control tiene como objetivo mantener la
inspeccion y dirigir los cambios en los requisitos y procedimientos después de que
los requisitos iniciales del paquete hallan autorizados y este se debe asegurar.
¢ Que la necesidad del cambio se especifiqgue, se examine, someterse a un
estudio y a la vez se redisefie la parte del paquete afectado.
e planificar, implementar y registrar en forma adecuada, se tiene que evaluar
los cambios en los requisitos del paquete turistico.
e Tenemos que evaluar los cambios para que no degraden la calidad del
paquete turistico a presentar.
e Por ultimo, se tiene que informar al cliente los cambios del disefio del
paquete turistico.
Promotores de viajes (operadores o asesores de viajes)
Son aquellos que desempefian las funciones de orientacién y atencion a los clientes
de la agencia de viajes, mediante la programacion, organizacion, gestion y venta

de servicios turisticos.

1.3.14. Costos.

El costo de un producto o servicio que se puede determinar en monetario o capital,
es el gasto econdmico que determina la fabricaciéon de un producto en este caso
servicios, al determinar el costo de produccion donde incluya compra de insumos,
mano de obra, gastos de produccion y administrativos entre otros, se puede
establecer el valor de venta al publico de nuestro producto o servicio.
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Ecuacion 2: Costos
COSTOS = PRECIO - BENEFICIO

Segun su identificacion:
Costos Directos:

Estos Costos estan conformados por los costos susceptibles que identifican el
bien o servicio otorgado por la agencia de viajes. Por ejemplo, los costos son de
materiales directos para la fabricacion del producto, los costos de los materiales y

la mano de obra son ejemplos de Costos Directos.

Costos indirectos:
Son Costos que no se identifican como producto determinado, en pocas palabras
su total es para una serie de productos, a su vez se considera que los costos

indirectos se cargan a los articulos o &reas con base en técnicas de asignacion.

Segln su comportamiento:

Costos Fijos:

Se le llama costos fijos, aquellos costos que se mantienen constantes a lo largo de
un periodo determinado. Asi mismo, la cantidad de produccion realizada, o los
materiales utilizados no influye a la hora de calcularlos. Es decir son los gastos de
la Empresa mas alla de la produccion obtenida, su valor no serd mayor ni menor a
causa de lo producido. Un costo fijjo de una empresa es, por ejemplo; pago de

alquileres, impuestos, etc.

Costos variables:

Son costos que varian de acuerdo a la magnitud de produccién realizada. Cuanto
mayor sea este mas elevado sera el costo variable. Es decir, si aumenta la
produccion estos costos seran mayores y si disminuye los costos seran menores.

Son costos del agua, energia entre otros.
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1.3.1.5. Optimizacion.

Por otro lado, existe una gran variedad de ocupaciones en el mundo diario que
pueden ser descritas como sistemas, sistemas fisicos, asi como una planta

industrial hasta entidades teéricas, asi como los modelos econémicos.

La operacion eficiente de esos sistemas normalmente requiere un intento por
optimizar varios indices que evalian el desempefio del sistema. Algunas veces,
esos indices son cuantificados y representados como variables algebraicas.
Entonces se deben encontrar valores para esas variables, o bien minimicen los
gastos o pérdidas. Se asume que las variables dependen de ciertos factores.
Algunos de esos factores a veces estan bajo el objetivo de la optimizacion global
es encontrar la mejor solucion de modelos de decisiones dificiles frente a las

multiples soluciones locales.

Como Agencia de Viajes tenemos que tener en cuenta que la planificacion es
elemental para una mejor organizacion entre ambas partes que participan en la
agencia, en este caso los promotores que son los principales operadores que estan
directamente con el cliente, ya sea dando informacion, vendiendo el producto es
decir ofreciendo todo el tipo de servicios que tenemos como Agencia, podemos

decir que nos permitiria llegar a buenos resultados.

Para llegar a una optimizacion tenemos que definir las labores a ejecutar,
evaluando los posibles problemas para resolver, asignando recursos vy
responsabilidades, disefiando medidas de seguimiento que puedan evaluar los

avances y resultados.
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Figura 2: Objetivo de optimizacion

- Maximizar L
Producir mas y

Ganancias :
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Menor costo
Costos

Fuente: Elaboracion propia
De Acuerdo a la figura podemos observar, que en la Empresa lo ideal es minimizar
los costos, hoy en dia nuestros clientes exigen una calidad de servicio a un bajo
costo.
Tenemos que determinar estrategias para disminuir los gastos y costos sin variar

la calidad de servicio y asi maximizar muestras ganancias

Una empresa, en este caso una agencia de viajes y turismo es una organizacion
que transforma insumos (recursos que compra o produce) en productos (valor

agregado).

La agencia obtiene como ganancia la diferencia entre lo que recibe como ingresos
y los gastos de los servicios adquiridos para la produccién y la venta del servicio
final.

La empresa obtiene un beneficio si vende y produce por encima del costo de
producirlo y venderlo:

Ecuacién 3: Optimizacién

Donde, T =p.q- C
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TT: ganancia

p: precio

g: cantidad producida

C: costos de produccion y venta

1.3.2 Ventas

Cabe sefialar que la funcién principal de las empresas de turismo es comercializar
servicios que ofrecen. El cual su conducto seria la fuerza de ventas y para que todo
esto funcione deben aplicar técnicas y politicas que estén acorde con los servicios
gue ofrece la empresa.

Es necesario recalcar que es depende del tamafio de la empresa sea medianas o
grandes, para poder clasificar los departamentos de ventas y puedan atender a
diferentes sectores o zonas de la poblacién, asi poder abarcar muchos lugares y
poder ofrecer los servicios de la empresa y aumentar la demanda. Teniendo en
cuenta que esta clasificacion puede variar de acuerdo con las necesidades

detectado por cada empresa.

Ecuacion 4: Ventas

Ventas = precio x unidades x n° clientes
Clientes &

Ventas = precio x rotacion x distribucion

En el caso de la Agencia de Viajes EMY TOURS S.R.L, los promotores tienen que
estar capacitados sobre todos los servicios que ofrece la empresa, si estamos solo
en Ancash y nos dedicamos mas a paquetes turisticos donde nuestros principales
clientes son las instituciones educativas, universidades, institutos, los promotores
tienen que manejar técnicas de ventas, como llegar al cliente, para poder captarlo
y fidelizarlo.

Nuestros promotores tienen que ofrecer seguridad, garantia y recordar que si
brindamos wuna buena atencién personalizada, nuestros clientes nos

recomendaran.
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Considerando que la mayoria de las agencias de viajes ofrecen servicios y
paquetes similares por unos costos especificos de acuerdo al tipo de sector o
cliente tratando de ofrecer todo lo que busca el cliente, teniendo en cuenta que
nosotros como agencia tenemos que ser de qué manera nos podemos diferenciar
de la poblada competencia que nos rodea.

La agencia de viajes tiene que analizar a la competencia en cuanto a calidad a
atencion al cliente, publicidad, buscando las debilidades y asi poder mejorar todos
los puntos débiles de lo que ofrecen en cuanto a la venta de sus servicios, en
conclusién, debemos observar nuestra competencia seria un buen punto de partida
y basarnos en sus debilidades para que en nuestro caso sea una fortaleza y poder
diferenciarnos de ellos.

En definitiva, el uso de redes sociales e internet el uso correcto de imagenes, el
ambiente adecuado son una de las combinaciones mas destacadas para llegar al

éxito en nuestra agencia de viajes.

Figura 3: Departamento de ventas

Director de
ventas

Subdirector Subdirector Subdirector
de recursos de fuerzas de

|
| \

Gerente Gerente de
de ventas promocion

Fuente: Técnicas de ventas (Mariana E, Navarro Mejia)

1. Oferta y demanda.

Considerando que el mercado es un lugar donde existen demandantes y oferentes,
las decisiones de los dos son por sus intereses en cuanto al valor de uso que le
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Dan a la a las mercancias, es decir para nuestro consumidor tiene valor por la
capacidad de satisfacer sus necesidades, mientras tanto para el productor de un
servicio o producto, donde el valor de lo producido tiene un uso diferente que es la
ganancia que se deriva de acuerdo a la venta de su servicio.

En este sentido, oferentes y demandantes se mueven por su interés en materia del

valor de uso que le otorgan a los satisfactores.

1.3.2.1 Oferta.

En el caso de la oferta en un mercado se entiende en que las empresas producen,
sean servicios o productos y los venden dicho producto considerando la funcion de
la oferta, esta relacionada a la cantidad ofrecida de un producto o servicio a un
precio de mercado y lo demas permanece constante. Tenemos que tener en cuenta
que al analizar la oferta de un bien, lo que se mantiene constante incluye precios
de los insumos, precios de bienes relacionados y politicas del estado. La funcién
de la oferta (o curva de la oferta) de un bien muestra la relacién entre su precio de
mercado y la cantidad de ese bien que los productores estan dispuestos a producir

y vender, manteniendo el resto constante.

Considerando que la oferta de un mercado se entiende a los términos en lo que las
empresas producen y venden dichos productos.

La competencia que tenemos en paquetes turisticos ofrece en general boletos
turisticos, hoteles, alquiler de vehiculos, entradas a los lugares turisticos, guias,
poliza de seguros, etc. En conclusion, las agencias de viajes funcionan como
emisoras receptoras 0 recepto-emisoras esto depende del rol que fungen al

momento de dirigir el trafico de viajeros.

En este estudio realizado podemos observar como las distintas competencias
venden su producto, el marketing estratégico que utilizan es ofrecer e informar
sobre los paquetes turisticos que cuentan a Colegios, Universidades, Institutos,
dentro de ello las principales que debe de contar con tecnologia, sistemas de
reservas, bases de datos de los clientes, guias, folletos, paginas, Anuncios

publicitarios. Personal contratado para promocionar dichas agencias.

29



Si bien es cierto dichas agencias venden de acuerdo a la segmentacion a que va
dirigido su mercado, es decir; se adecuan o moldean costos menores dependiendo
a nivel socioecondmico y diversas modalidades del servicio que se ofrece. Estas
competencias son dirigidas a jévenes estudiantes que dia a dia buscan un turismo
de aventura, cultural, vivencial, etc. Para ellos las experiencias es un eje de su vida

por ello que busca este tipo de aventuras.

 Desde un punto de vista a los canales de distribucion son factores que impulsan
a mejorar el desarrollo de una agencia de viaje dentro de ello esta el internet un
medio por el cual abarca un mayor porcentaje de uso para obtener informacion, por
otro lado, encontramos a la television que es otra fuente mas cercana para poder
llegar a las personas en general de diferentes tipos de NSE, las revistas, el

periodico, la radio, etc.

Este tipo de distribuciones son factibles para muchos empresarios ya que también
se enfocan en la funcién organizacional que pueden organizar, disefiar, vender y
operar viajes y servicios turisticos combinando distintos paquetes a un precio
general establecido, esto a su vez se le llaman viajes combinados o paquetes
(viajes estandar programados a la oferta).

* El lugar que ocupa en el mercado las Agencias de Viaje son de alto rango porque
en los ultimos afos el turismo se ha expandido, es ahi donde observamos que
apuestan por brindar calidad, servicio y un producto donde los clientes se sientan
satisfechos con ellos mismos y mas alla de ello se identifiquen como pais ,es decir
el conocer las diversidades que tenemos hara que fluya y subira las divisas entre
ellas .Teniendo como ejemplo un porcentaje de 100%, ocupa un 60% del total,
llegando a la conclusion que el mercado esta jugando un rol importante ante la
diversidad de competencia que se encuentra en ella, poniendo a los participante en
alerta ante la oportunidad de ofrecer un servicio adicional con un trato de calidad y
de esta manera obtener fidelidad en ellos.

El impacto visual de los ambientes interiores y exteriores del establecimiento de

nuestros competidores cuentan con ambientes interiores como los servicios que es

un eje principal para ofrecer a los clientes, el personal sumamente calificado para
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el perfil de puesto de trabajo y capacitado que amerita un mejor desenvolvimiento
laboral en las empresas, su tiempo hace que las labores prioricen un mejor estilo
de trabajo, los precios lo manejan de acuerdo a la segmentacién o nicho de
mercado; es decir, analizan la competencia pueden brindar mas beneficios a menor
Precio, la decoracion es parte de la llamada de atencion del cliente es lo que afirman
y creen que para captar mayor clientela es una de sus estrategias, la capacidad
instalada (paquetes turisticos disponibles a vender) ellos emplean destinas formas
para poder convencer al turista de que compren su producto es decir le muestran

ofertas donde al cliente le apetece ahorrar y tener un mejor servicio.

En el ambiente exterior podemos encontrar la ubicacion del establecimiento, los
anuncios graficos, la vigilancia como factor clave para convalidar la seguridad de
sus clientes y ellos sean participes de sus paquetes que puedan ofrecer, los tipos
de clientes a quienes van dirigidos es a jévenes estudiantes es decir principiantes
en una carrera profesional, el tamafio del local tiene que ir de acorde a lo que dice

en el reglamento de agencia de viajes.

» Con respecto a los detalles del servicio nuestros competidores ofrecen la calidad
de servicio que es un factor clave para la obtencién de sus clientes aqui demuestran
el cuan competitivo pueden ser y la diversidad que tienen que ofrecer a diferentes
gustos y preferencias que puedan captar como empresarios, esto nos da a entender
las diversas forma de cémo llegar hacia un cliente (la manera de contestar el
teléfono) una de las formas que existen en diversas agencias de viaje, la impresion
que ellos llevan al interactuar con el personal a cargo del turno, la percepcion que
nace al trato del mismo, las promociones y variedad de precios al bolsillo del cliente
(bueno, rico y barato), la seguridad al escoger un producto cumple un rol funcional
para cualquier persona, ya que se sentirA complacido al escoger un circuito,
esperando que satisfaga las expectativas esperadas.

Los paquetes turisticos que ofrecemos como Agencia de Viajes y turismo EMY
TOURS S.R.L. Servicios de paquete sistema todo incluido para grupos

corporativos, instituciones educativas, institutos, universidades, etc.
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e Norte 5 dias y 4 noches

e Norte 4 dias y 3 noches

e Cajamarca 4 dias y 3 noches
e Cajamarca 3 dias y 2 noches
e Cusco 4 diasy 3 noches

¢ Norte Peruano y Salinas Guayaquil Ecuador 5 dias

1.3.2.2 Demanda.

La ley de la demanda sostiene que la relacion existente para un bien considerado
normal entre el precio del bien y la cantidad demandada es inversa, por lo que la

curva de demanda es descendente.

Por otra parte, los bienes son considerados normales cuando cumplen esta ley.
Dado que hay casos especiales como son los bienes considerados inferiores que
no se influyen en su demanda por la variacién de su precio. Puesto que estan por
otro lado los bienes superiores que entre mas se encarecen mas se demandan,
normalmente son bienes que tienen que ver con la necesidad del prestigio.

Ademas, no toda relacién de demanda presenta una inversa proporcionalidad de
las relaciones entre las variables, por decir, si se ve el caso de la relacion entre el
nivel de ingreso personal, la relacién expresa una directa proporcionalidad, dado
que entra mas sube el ingreso aumenta también la demanda del bien, para el caso

de bienes normales.

A todo esto, se le llama efecto ingreso de la demanda. Para el caso de bienes
especiales considerados inferiores, sucede que un incremento en el ingreso
personal causa un efecto sustitucion donde se deja de consumir un satisfactor por
otro mas caro.

Con esto se tiene que la curva de demanda presenta necesariamente curvas
distintas segun sea el tipo de variable que se vincule a la demanda de un bien,

como el tipo de bien que se trate.
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Las Agencias de Viajes son una sociedad mercantil que se dedica de manera
habitual y profesional a asesorar y/o vender y/o organizar viajes u otros servicios
turisticos. El papel de la agencia turistica es el intermediario entre la persona que
demanda turismo y la persona que ofrece esa demanda y que es productor de

bienes y servicios turisticos.

Estudio detallado de la clientela:

Teniendo en cuenta que la demanda es un grupo de atributos, valores, servicios y
productos, siendo nuestro publico objetivo, requieren a los promotores turisticos
para satisfacer determinadas necesidades de esparcimiento, ofreciendo productos
y servicios que supone ademas la existencia de un conjunto de espacios
geograficos y lugares donde se realizan estos servicios, todo lo cual sucede en el
marco de un libre juego de oferta y demanda.

En nuestra idea de negocio no precisa el porcentaje exacto de la cantidad de
consumidores por la cual nos estamos enfocando, que son los estudiantes de los
colegios del 5to de secundaria, universitarios e institutos, ya sean publicos o
privados, ubicados en los distritos de Los Olivos, Comas, Carabayllo, Puente Piedra
y SMP, donde nuestro propdsito es crear paquetes turisticos que superen las
expectativas de nuestra demanda que cada vez es mas cambiante, buscando la
diversidad de precios y fidelidad en ellos.

Para obtener informacion sobre estas expectativas, precios y fidelidad, es necesario
conocer cuales son las necesidades y comportamiento de nuestra demanda; para
ello es necesario realizar estudios minuciosos del entorno y trabajos de campo,
donde lo primero que debemos hacer es identificar a nuestro publico objetivo, la
cual ya lo tenemos identificado; usar instrumentos de investigacion como
encuestas, entrevistas personales, focus group, encuestas telefénicas, observacion
directa, correos electronicos, fax y encuestas de campo, donde gracias a estos
instrumentos recopilamos los gustos, preferencia y necesidades de nuestros
futuros clientes, para lo cual, nosotros optamos por el trabajo en campo y
recopilacion de datos mediante encuestas y entrevistas personales, a esto
sumamos un analisis a nuestros competidores, donde tras una investigacion,

obtuvimos que contamos con seis competidores en la zona norte de lima
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metropolitana y resaltamos dos agencias de ellas que ofrecen paquetes turisticos
a estudiantes de colegios, institutos y universidades, mas no al destino en la cual
nos estamos enfocando como producto principal, donde obtenemos un punto a
nuestro favor, agregando los servicios en su totalidad que ofrecemos a nuestra

clientela.

Figura 4: Punto de equilibrio

P. Equilibrio

Qo

de¢ equilibrio

50
40
30

ecio de ¢

tidad de equiliibng

20 .
10 | Qd
+ — E L : (2>
0 200 400 600 800

Las Agencias de Viajes y turismo estan dirigidas a una demanda especifica; la
demanda puede conseguirse bajo diferentes puntos: por grandes motivaciones
viajeras (luna de miel, aniversarios, paseo familiar, etc) los paquetes turisticos mas
por su naturaleza de acuerdo al lugar, aventura, hacer deporte, por destinos o
productos concretos: Oriente, Africa, etc.; o esqui, alpinismo, escalada, piragilismo,

submarinismo etc.

Teniendo en cuenta como se encuentra el mercado potencial en cuanto a turismo
se instalan como Agencias de Viaje y prestan una atencién personalizada con un

gran dominio del producto.

Los servicios y segmentos que ofrecen mas a la especializacion son: Turismo

Deportivo, Trekking (senderismo), aventura, turismo joven, ecoturismo entre otros.
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¢, Cual es el papel que desempefian como Agencias de Viaje?

Entre las mayorias de las facetas que desempefian las Agencias de Viajes
podemos destacar aquellas que puedan ir relacionadas con el turismo activo.

« dan a conocer a los clientes sobre los diferentes destinos, viajes o
productos turisticos.

e Analizan, disefian, organizan y ofrecen servicios, viajes y productos
turisticos.

e Cuentan con variedad de informacién en cuanto a las tendencias y
necesidades de los clientes.

o Asesoran a los turistas sobre proteccidn, conservacion y cuidado del

medio ambiente.
¢Cuales son las funciones de las Agencias de Viajes?

e Funcién asesora.
e Funcion mediadora.

e Funcién productora.
La funcion asesora:

Las Agencias de Viajes permiten informar sobre las caracteristicas, ventajas y
desventajas de los servicios que prestan y ayudarle a la seleccion de lo mas
adecuado, en su caso concreto. Esta funcion asesora es de suma importancia en
el mercado actual, para ayudarla a decidir con rigor entre la amplia gama de

alternativas.

La funcion mediadora: consiste en gestionar e intermediar en la reserva,

distribucion y venta de productos y servicios turisticos como, por ejemplo:

o Gestionar el alojamiento en establecimientos de hosteleria y
establecimientos extra hoteleros como apartamentos, bungalds,
villas, etc.

« Alquiler o reserva de todo tipo de transporte.

o Asistencia de informadores, monitores o profesionales del deporte.
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e Venta de guias turisticas.
o Venta de material deportivo o viajero.

e Venta de viajes combinados o de grupos.

La funcion productora: consiste en disefar, organizar y comercializar viajes o
productos turisticos originados por la combinacion de diferentes servicios ofertados
por un precio global preestablecido. Esta funcion productora de las Agencias de
Viaje incluye no solo la organizacion de viajes sino también, la organizacion de
actividades deportivas o venta de equipos relacionados con la practica deportiva o

viajera.

La seleccion y contratacion de los bienes y servicios turisticos para esta funcién
productora suelen hacerse aprovechando las ventajas de la economia de escala y
en base a precios netos que se negocian con los proveedores. Sobre ellos las
Agencias de Viajes afiaden un porcentaje de beneficio y oferta un precio de venta
al publico que acepte el mercado.

1.4Formulacion del problema:

1.4.1 Problema principal:

¢.De gué manera la asignacion de promotores de servicios turisticos a
promociones en instituciones educativas permitira mejorar el nivel de ventas
de la empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016?

1.4.2 Problemas especificos:

- ¢ De qué manera el diagnéstico en la asignacion de servicios turisticos
mejorara el nivel de ventas de la empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash,
20167

- ¢ De qué manera las variables y parametros en la asignacion de servicios
turisticos, mejorara el nivel de ventas de la empresa EMY TOURS S.R.L.
Ancash, 20167

- ¢De gué manera el disefio en la asignacion de servicios turisticos
mejorara el nivel de ventas de la empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash,
20167
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- ¢De qué manera los costos en la asignacion de servicios turisticos,
mejorara el nivel de las ventas en la empresa EMY TOURS S.R.L.
Ancash, 20167

- ¢De qué manera la optimizacion del proceso en la asignacion de
servicios turisticos mejorara el nivel de ventas de la empresa EMY
TOURS S.R.L. Ancash, 20167

1.5Justificacion del estudio:

Una Agencia de Viajes, es una empresa turistica dedicada a la intermediacion,
organizacién y realizacién de proyectos, itinerarios, elabora y vende los paquetes

turisticos entre sus clientes y determinados proveedores:

1.-Entre nuestros clientes en la Agencia de viajes EMY TOURS:
En el caso de paquetes sistema todo incluido:

o Colegios Nacionales (Excursiones)

o Colegios particulares (Excursiones)
En el caso de paquetes familiares o turistas en general, este tipo de servicio solo
incluye hoteles y tours.
2.- Nuestros proveedores:

e Transportistas.

e Aerolineas.

« Hoteles y hospedajes.

e Restaurantes.

e Entre otros.
El desarrollo de la presente investigacion se justifica porque en la actualidad el
sector turismo se ha convertido en una de las actividades mas importantes, el
turismo es una herramienta muy importante para el desarrollo econémico de un
pais por lo tanto la empresa EMY TOURS S.R.L. Busca establecer un modelo de
asignacion para obtener una buena calidad de servicio, fortaleciendo el nivel de

ventas de la empresa y satisfaccion de los duefios.
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Asignando promotores con una buena capacitacion en nuestros servicios que
ofrecemos ya sea como paguetes completos con un sistema todo incluido con una
atencién personalizada donde los promotores (lo que hoy en dia se llaman
operadores) estan capacitados para solucionar cualquier tipo de problema que se
presente en el caso de nuestros proveedores nos falle, tratando de satisfacer las

Necesidades de nuestros clientes y asi tener buenas referencias y poder aumentar

nuestra cartera de clientes.

Como Agencia de viajes, teniendo buenos promotores muy bien capacitados
fidelizados con la Empresa que conozcan los servicios, empleando estratégicas de
ventas y con el trabajo de los promotores con una buena atencion personalizada

apoyandonos en una buena publicidad podemos decir que en un largo plazo
podemos captar muchos mas clientes y asi aumentaremos nuestros ingresos

asumiendo que nuestra empresa es rentable.

Recordando que en un tema de servicios la mayor captacion de cliente se basa a

las buenas referencias que podamos conseguir.

1.6Hipotesis:

1.6.1 Hipotesis principal:
Si se establece la asignacion de servicios turisticos a promociones en
instituciones educativas, entonces se lograra mejorar el nivel de ventas de
la empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016.
1.6.2 Hipotesis especificas:
- Si se realiza el diagnéstico en la asignacion de servicios turisticos,

entonces se mejorara el nivel de ventas de la empresa EMY TOURS
S.R.L. Ancash, 2016.
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Si se determina el uso de variables y parametros en la asignacion de
servicios turisticos, entonces se mejorara el nivel de ventas de la
empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016.

Si se realiza el disefio en la asignacion de servicios turisticos, entonces
se mejorara el nivel de ventas de la empresa EMY TOURS S.R.L.
Ancash, 2016.

Si se determina los costos en la asignacion de servicios turisticos,

entonces mejorara el nivel de ventas en la empresa EMY TOURS, 2016.

Si se establece la optimizacién del proceso en la asignacién de servicios
turisticos, entonces se mejorara el nivel de ventas de la empresa EMY
TOURS S.R.L. Ancash, 2016.

1.70Objetivo:

1.7.1 Objetivo principal:

Determinar como la asignacion de servicios turisticos a promociones en

instituciones educativas, permitirh mejorar el nivel de ventas de la empresa
EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016.

1.7.2 Objetivos especificos:

Identificar la evaluacion del diagnostico en la asignacion de servicios
turisticos para mejorar el nivel de ventas de la empresa EMY TOURS
S.R.L. Ancash, 2016.

Cuantificar las variables y parametros en la asignacion de servicios

turisticos para mejorar el nivel de ventas de la empresa EMY TOURS
S.R.L. Ancash, 2016.
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- Aplicar el disefio en la asignacion de servicios turisticos para mejorar el

nivel de ventas de la empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016.

- Determinar los costos en la asignacion de servicios turisticos para

mejorar el nivel de las ventas en laempresa EMY TOURS S.R.L. Ancash,

2016.

- Efectuar la optimizacién del proceso en la asignacion de servicios

turisticos para mejorar el nivel de ventas de la empresa EMY TOURS

S.R.L. Ancash, 2016.

II. METODO

2.1 Disefio de investigacion:

La presente investigacion es Pre-experimental.

O1__X__02
Donde:
O1: Nivel de ventas antes de la asignacion.

X: Asignacion.

0O2: Nivel de ventas después de la asignacion.

2.2Variables, Operacionalizacién:

Variable Independiente (X): Asignacion.

Variable Dependiente (Y): Ventas.

Matriz de Operacionalizacién: En esta matriz se definen las variables (X) y (Y).
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2.3 Poblacion y muestra.

2.3.1 Poblacion:

En este Proyecto la Poblacion son los 162 colaboradores

afectados directamente al problema.

Cuadro 1: Poblacion

del area que estan

ftem Area
1 promotores
2 instituciones educativas
3 personal de oficina
4 colaboradores

Fuente: Elaboracion propia

2.3.2 Muestra:

Muestras por Estratos
EMY TOURS S.R.L. MUJERES
0
Promotores 3 0
Instituciones
i 58 0
educativas
Personal
Oficina 2 0
Cantidad
) 5
Trabajadores 0
0
0 0
0 0
total columna 67 0

total fila

&

Determinacion de la muestra: Poblacion finita y nivel de confianza deseado

Cuadro 2: Muestra

nota: llenar celdas en color verde |
CALCULADORA PARA

...muestra ajustada

"N" FINITA tamafio muestral ajustado
N 162
z 1.960 n = Noe / 1 +(no /N)
P 0.5
q 0.5
E 0.05
. Tamafno muestra
— |n.-| 114

n-| 67

1-a 95%0

Error Muestral ( E) 520

no =(Z"2.p.q.N)/(EN"2 (N—L)+Z" "2 p.q)
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Donde:

n = El tamafo de la muestra que queremos calcular

N = Tamafo del universo (162colaboradores)

Z = Esla desviacion del valor medio que aceptamos para lograr el nivel de confianza

deseado. En funcion del nivel de confianza que busquemos, usaremos un valor

determinado que viene dado por la forma que tiene la distribucion de Gauss. Los

valores mas frecuentes son:
Nivel de confianza 95% -> Z=1,960

e = Es el margen de error maximo que admito (p.e. 5%).

Declaracion

La muestra por estratos determina una poblacién de 67 como duefios del problema,

sin embargo, por el extenso del resultado se tomara Unicamente a los 16 como

principales duefios del problema.

Se declara también que solo se realizara la encuesta a 16 duefios del problema

como parte de una muestra piloto.

2.4 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos, validez y confiabilidad:

Técnicas. Entrevistas para darle mas objetividad a la investigacion se utilizé este

recurso dirigido a los colaboradores de las areas, puesto que son ellos los que se

interactdan con las instituciones educativas.

Instrumentos:

Cuestionario. Es un formato redactado en forma de interrogatorio
para obtener informacion acerca de las variables que se investigan,
debe reflejar y estar relacionado con las variables y sus indicadores.
En la mayor parte de los casos, el inspector o auditor no vera a los
gue responde; sin embargo, esto también es provechoso porque
utilizar muchas entrevistas asegura que el entrevistado tenga mas
anonimato por lo tanto pueden darse respuestas mas honestas y
menos respuestas estereotipadas o conocidas. También las
preguntas estandarizadas pueden proporcionar dato mas confiable.

Recoleccién de datos. El instrumento para la recoleccion de datos

sera el Formato de encuestas.
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2.5 Métodos de analisis de datos:

e Estadistica descriptiva, esta técnica plantea que los datos los
registra en tablas y los representa en graficos, calcula los parametros
estadisticos.

e Interpretacidn, debe limitarse al sistema de variables considerado
para cada hipotesis, pues soOlo éstas cuentan con el fundamento
tedrico para la interpretacion.

e Aplicacion de programas estadisticos seleccionados, se
emplearan programas que faciliten la obtencion de resultados y sean

confiables, tales como Excel y el software WINQSB.

2.6 Aspectos éticos:

Cumpliendo las disposiciones vigentes dentro del reglamento del grado vy titulo,
como estudiante de la universidad César Vallejo. Facultad de Ingenieria Industrial,
afirmo que durante el desarrollo del proyecto de investigacion se utilizé informacion
autentica y veraz, de manera racional y respetando las disposiciones legales.
Cabe mencionar que toda la informacion expuesta en esta investigacion es emitida
de fuentes bibliograficas fidedignas que fueron debidamente revisadas y aprobadas
para su publicacién, dejando de lado cualquier indicio de plagio total de otras

investigaciones.

[I.LRESULTADOS:

Con el problema de asignacion en el presente trabajo se quiere resolver la
asignacion optima de agentes en tareas propias de la organizacion y de esta
manera lograr el uso eficiente de los recursos asignados que permite minimizar los
costos. Por lo tanto, el resultado debera comprender la planificacion de actividades,
es decir un resultado que alcance las metas teniendo en cuentas las restricciones

de la actividad.
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Variable X: Asignacion

3.1 D1. Diagnéstico:

Con la evaluacién actual de los resultados se concluye que la situacion de la

empresa se debe definir la informacion necesaria que nos de las oportunidades

para su solucion, relacion a ello se toma una muestra de los 5 afios con los

promotores y los colegios mas representativos con la cual nos proyectamos a

mejorar nuestro servicio.

Cuadro 3: Matriz General

COLEGIOS

1 Divino . . . | 8Santa | 9Santa

N* [PROMOTORES | nifio del ! Senpr e |SVigende - 4Pedo 5Nifio Dios BlEE ) Ilsabel de | teresita de 0 qupus
) lavida | Guadalupe | Nolasco Maestro | Velasco . christ

milagro Hungria | Jesus
1 |Milagros 10 14 8 18 10 18 15 15 12 16
2 |Janine 9 15 9 19 12 16 13 14 10 14
3 |Lus 11 16 8 16 10 15 16 16 13 13
4 |Tomas 12 15 10 15 13 17 17 17 15 14
5  |Gabriela 10 13 11 17 12 14 13 18 14 15
6 |Richard 11 14 9 16 14 18 15 17 15 13
7 |Norma 13 14 10 18 13 16 16 14 13 16
8 [Junior 12 15 1 16 14 15 14 15 12 16
9 |Pilar 9 16 9 14 15 14 14 14 14 14
10 |Rohinson 10 13 10 14 13 16 13 13 15 15

En el cuadro 3 muestra luego de haber realizado los promedios estadisticos de los

promotores y los colegios mas representativos para la empresa.

Cuadro 4: Resumen de matriz general

N° ORIGEN Promedio
1 Milagros S/.13.60
2 Janine S/.13.10
3 Luis S/.13.40
4 Tomas S/.14.50
5 Gabriela S/.13.70
6 Richard S/.14.20
7 Norma S/.14.30
8 Junior S/.14
9 Pilar S/.13.30

10 Robinson S/.13.20

TOTAL S/.137.30

El cuadro resumen nos indica que enviar 10 vendedores a visitar colegios me
cuesta S/. 137, 3.
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3.2 D2. Variables y parametros:

Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las

cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.
En el cuadro se muestra al promotor 1 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 5: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Milagros
1 Divino nifio del milagro 10
2 Sefior de la vida 14
3 Virgen de Guadalupe 8
4 Pedro Nolasco 18
5 Nifio Dios 10
6 Jesus Maestro 18
7 Santa teresita de Jesus 15
8 Elvira Velasco 15
9 Corpus christi 12
10 Santa Isabel de Hungria 16

El diagrama nos indica que el 79.4 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

140 1 - 100
120- 80
" 100 - 3
g 80 - 00 g
[1-]
£ 60 g
3 - 40
40- .
N - 20
0 T T T T T T T ! ! 0
COLEGIOS 2 8 LSS
& K& &L 2 S &
SRR SR
& ¥ © NI
¥ E P O @ O
& & & 0
{\(a N )
I 9 N

Milagros 18 18 16 15 15 14 12 10 18
Porcentaje  13.2 13.2 11.8 11.0 11.0 103 88 74 13.2
% acumulado  13.2 26.5 38.2 49.3 60.3 70.6 79.4 86.8 100.0
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las
cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.

En el cuadro se muestra al promotor 2 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 6: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Janine
1 Divino nifio del milagro 9
2 Sefior de la vida 15
3 Virgen de Guadalupe 9
4 Pedro Nolasco 19
5 Nifio Dios 12
6 Jesus Maestro 16
7 Santa teresita de Jesus 13
8 Elvira Velasco 14
9 Corpus christi 10
10 Santa Isabel de Hungria 14

El diagrama nos indica que el 78.6 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

140
L 100
120
100 1 80 o
£ 80+ 60§
5 60 - e
= F40 ¢
40 -
20 i [~ 20
0 0
COLEGIOS
\’(}
%O
O
S

Janine 19 16 15 14 14 13 12 10 18
Porcentaje 14.5 12.2 11.5 107 10.7 99 9.2 76 137
% acumulado 14.5 26.7 38.2 489 59.5 69.5 78.6 86.3 100.0
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las

cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.

En el cuadro se muestra al promotor 3 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 7: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Luis
1 Divino nifio del milagro 11
2 Seifior de la vida 16
3 Virgen de Guadalupe 8
4 Pedro Nolasco 16
5 Nifio Dios 10
6 Jesus Maestro 15
7 Santa teresita de Jesus 16
8 Elvira Velasco 16
9 Corpus christi 13
10 Santa Isabel de Hungria 13

El diagrama nos indica que el 78.4 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

140 1

- 100
120
100 - 80
2 80 - - 60
3 60_
- 40
40-
20 - 20
0 ‘ | ‘ | ‘ | | | ‘ | | | | | | | 0
COLEGIOS O O S Q NS 0 O
\’bcg" \’Zé' 32?3} "&‘E} c;é @\a} Qé\ .\’bg O’KS
SO I SR
P S
] ’@g@ @ {9&?‘ QQ'\\Q
& e &
< Z A
Luis 6 16 16 16 15 13 13 11 18
Porcentaje 119 119 119 119 112 9.7 9.7 8.2 134

% acumulado  11.9 23.9 35.8 47.8 59.0 68.7 78.4 86.6 100.0

Porcentaje
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las

cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.

En el cuadro se muestra al promotor 4 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 8: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Tomas
1 Divino nifio del milagro 12
2 Sefior de la vida 15
3 Virgen de Guadalupe 10
4 Pedro Nolasco 15
5 Nifio Dios 13
6 Jesus Maestro 17
7 Santa teresita de Jesus 17
8 Elvira Velasco 17
9 Corpus christi 15
10 Santa Isabel de Hungria 14

El diagrama nos indica que el 75.9 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Tomas

COLEGIOS o
&

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

160
140
120+
100

- 80
- 60
- 40
- 20

& =)
\\@ ‘é\’be Q:Sz‘ (S\ %é N \Z\é\q i '@
@ S O & O S CAN
¥ & & D
> 4
NI @
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Tomas 17 17 17 15 15 15 14

Porcentaje 11.7 11.7 11.7 10.3 10.3 10.3 9.7

% acumulado 11.7 234 352 455 559 66.2 759

13 22
9.0 15.2
84.8 100.0

- 100

Porcentaje
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las

cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.

En el cuadro se muestra al promotor 5 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 9: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Gabriela
1 Divino nifio del milagro 10
2 Sefior de la vida 13
3 Virgen de Guadalupe 11
4 Pedro Nolasco 17
5 Nifio Dios 12
6 Jesus Maestro 14
7 Santa teresita de Jesus 13
8 Elvira Velasco 18
9 Corpus christi 14
10 Santa Isabel de Hungria 15

El diagrama nos indica que el 75.9 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

140 L 100

1204

- 80
® 1004

g 80+ - 60

8 60 - 40
40~

- 20

0

COLEGIOS ép

Gabriela 8 17 15 14 14 13 13 12 21
Porcentaje 13.1 124 109 10.2 102 95 95 8.8 153
% acumulado 13.1 255 36.5 46.7 56.9 66.4 75.9 84.7 100.0

Porcentaje
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las
cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.

En el cuadro se muestra al promotor 6 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 10: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Richard
1 Divino nifio del milagro 11
2 Sefior de la vida 14
3 Virgen de Guadalupe 9
4 Pedro Nolasco 16
5 Nifio Dios 14
6 Jesus Maestro 18
7 Santa teresita de Jesus 15
8 Elvira Velasco 17
9 Corpus christi 15
10 Santa Isabel de Hungria 13

El diagrama nos indica que el 76.8 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Diagrama de Pareto de COLEGIOS
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140 - 100
1204 L 80 o
T 100 s
2 80- -60 §
] o
[ 60 -40 8
40 20
204 o ﬁ i
0 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 0
COLEGIOS é@ 9@ é_,O <\c§—\ 9\}‘9 ‘@‘9 ‘&\z}’b é@ <©
& & & & o0 S
& ,<?) \O &\} <D Q\ E}a &
C—}} QY > o 3 & $ AN
2 2 - 65,59 &
& ¢
&
Richard 18 17 16 15 15 14 14 13 20

Porcentaje 12,7 12.0 11.3 106 106 99 9.9 9.2 141
% acumulado 12.7 24.6 359 46.5 57.0 66.9 76.8 85.9 100.0
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las

cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.

En el cuadro se muestra al promotor 7 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 11: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Norma
1 Divino nifio del milagro 13
2 Sefior de la vida 14
3 Virgen de Guadalupe 10
4 Pedro Nolasco 18
5 Nifio Dios 13
6 Jesus Maestro 16
7 Santa teresita de Jesus 16
8 Elvira Velasco 14
9 Corpus christi 13
10 Santa Isabel de Hungria 16

El diagrama nos indica que el 74.8 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Nomma

160 1

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

140 - 100
120 | 80
100
80+ - 60
60- - 40
40 2
204 y—‘ i
0 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 0
COLEGIOS 6O © @ L O o & © O
\*aé' ,gj:é <\<§ @"y \*aé’ & -Q*\c’ ,gz@ &
P e T @‘96 &
S & NF e @-‘*‘@ fqo*b L
@ {\& ,4\&
T N
Norma 18 16 6 16 14 14 13 13 23
Porcentaje 126 112 112 112 98 98 9.1 9.1 16.1

% acumulado

12,6 23.8 350 46.2 559 65.7 74.8 83.9 100.0

Porcentaje
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las

cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis apli

En el cuadro se muestra al promotor 8 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 12: Resumen de matriz general

cado.

N° COLEGIOS Junior
1 Divino nifio del milagro 12
2 Sefior de la vida 15
3 Virgen de Guadalupe 11
4 Pedro Nolasco 16
5 Nifio Dios 14
6 Jesus Maestro 15
7 Santa teresita de Jesus 14
8 Elvira Velasco 15
9 Corpus christi 12
10 Santa Isabel de Hungria 16

El diagrama nos indica que el 75.0 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

140 -
120 -
100 +
80 ~
60 -
40
20 ~

Junior

- 100

- 80

- 60

- 40

- 20

I I
: & &
COLEGIOS bé? {\é\?} & &c}@ \&\E}’b O@ o5

Junior 6 16 15 15 15 14 14 12
Porcentaje 114 114 10.7 10.7 10.7 10.0 10.0 8.6
% acumulado 11.4 22,9 33.6 44.3 55.0 65.0 75.0 83.6

23
16.4
100.0

Porcentaje
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las

cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.

En el cuadro se muestra al promotor 9 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 13: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Pilar
1 Divino nifio del milagro 9
2 Sefior de la vida 16
3 Virgen de Guadalupe 9
4 Pedro Nolasco 14
5 Nifio Dios 15
6 Jesus Maestro 14
7 Santa teresita de Jesus 14
8 Elvira Velasco 14
9 Corpus christi 14
10 Santa Isabel de Hungria 14

El diagrama nos indica que el 75.9 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

140 1 L 100
120
100- - 80
5 80- - 60
% ]
o0 - 40
401
- 20
20 .
0 | | | | | | | | | . | | | | | | 0
COLEGIOS N P A 0 0 D ) Q
& o @ ¢ FES S
&"\’b é{@ &0 S R > &
o ] Q &
& ¢ *?fa} Q"’& @E} a‘;\@
¥ & &
& &
& F
Pilar i6 15 14 14 14 14 14 14 18
Porcentaje 12,0 11.3 10,5 10.5 10.5 10.5 10.5 10.5 13.5

% acumulado

12.0 23.3 33.8 44.4 549 654 759 86.5 100.0

Porcentaje
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Se aplicaran a unidades de analisis en este caso los promotores y los colegios las
cuales podran adquirir diversos valores de acuerdo al analisis aplicado.
En el cuadro se muestra al promotor 10 y sus visitas a los colegios.

Cuadro 14: Resumen de matriz general

N° COLEGIOS Robinson
1 Divino nifio del milagro 10
2 Sefior de la vida 13
3 Virgen de Guadalupe 10
4 Pedro Nolasco 14
5 Nifio Dios 13
6 Jesus Maestro 16
7 Santa teresita de Jesus 13
8 Elvira Velasco 13
9 Corpus christi 15
10 Santa Isabel de Hungria 15

El diagrama nos indica que el 75.0 % de los costos me lo dan 7 colegios.

Diagrama de Pareto de COLEGIOS

140+ | 100
120-
- 80
g 100+ %
2 80 60 &
E-] -
& o0 - 40 E
40
- 20
20
| | | | | | | | | 0

0 T
N o @
COLEGIOS &(}@ & L K

<
N & &
R N I R A ML

5 &£ S &\} \E}QJ &0 ‘\\<2) < & < &

Nl N
& X2
=3 *°

Robinson 16 15 15 14 13 13 13 13 20

Porcentaje 12.1 114 114 106 98 9.8 9.8 9.8 152
% acumulado 12.1 23.5 34.8 45.5 553 65.2 75.0 84.8 100.0

3.3 D3. Disefio:

En el presente estudio del problema de asignacion se usaran relaciones definidas
qgue posibilitaran la satisfaccion de la resolucion del problema, las variables
utilizadas para el modelo de la matriz con sus promotores y colegios forman parte

de la precision numérica con la que se construyo.
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Figura 5: software WinQSB
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Una vez definido el modelo, en este caso utilizaremos el médulo Netword Modeling,

el cual se procedi6 a correrlo utilizando el programa WINQSB que permite resolver

problemas de programacion lineal con un numero de restricciones y variables de

decision para encontrar una solucion 6ptima.
Figura 6: Matriz General en WinQSB.

From\To |1 Divino nio|2 Sefor dela| Vigende | 4Pedio | 5NifoDios | GJesus | 7Elia | BSanta | 9Santa | 10Corpus
Milagros 10 14 8 18 10 18 19 15 12 16
Janine 9 15 9 19 12 16 13 14 10 14
Luis 1 16 8 16 10 15 16 16 13 13
Tomas 12 15 10 15 13 17 17 17 15 14
Gabriela 10 13 n 17 12 14 13 18 14 15
|H'I:hld 1 14 § 16 14 18 15 17 15 13
Noima 13 14 10 18 13 16 16 14 13 16
Junior 12 15 i 16 14 15 14 15 12 16
Pilar 9 16 3 14 15 14 14 14 14 14
|Rabinm 10 13 10 14 13 16 13 13 15 15
Figura 7: Resultados WinQSB

05-31-2017 From To | Assignment | Unit Cost | Total Cost |Reduced Cost

1 Milagros 3Virgen de 1 8 8 0

2 Janine 9 Santa 1 10 10 0

3 Luis 5 Niiio Dios 1 10 10 0

4 Tomas 4 Pedro 1 15 15 0

5 Gabriela 7 Elvira 1 13 13 0

6 Richard 10 Corpus 1 13 13 0

7 Norma 2 Seior de la 1 14 14 0

8 Junior 6 Jesus 1 15 15 0

9 Pilar 1 Divino nino 1 9 9 1]

10 Robinson 8 Santa Isabel 1 13 13 0

Total Objective Function Value = 120
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El WINQSB resuelve el problema de asignacion de los promotores para los

colegios.
05-31-2017|  From To | Assignment | UnitCost | Total Cost |Reduced Cost |
1 Milagros | 1 Divino nino 0 10 0 0
2 Milagros 2 Senor de la 0 14 0 1
3 Milagros 3Virgen de 1 8 8 0
4 Milagros 4 Pedro 0 18 0 5
5 Milagros 5 Nino Dios 0 10 0 0
6 Milagros 6 Jesus 0 18 0 4
7 Milagros 7 Elvira 0 15 0 2
8 Milagros 8 Santa Isabel 0 15 0 2
9 Milagros 9 Santa 0 12 0 1
10 Milagros 10 Corpus 0 16 0 4
1 Janine 1 Divino nifio 0 9 0 0
12 Janine 2 Senor de la 0 15 0 3
13 Janine 3Virgen de 0 9 0 2
14 Janine 4 Pedro 0 19 0 7
15 Janine 5 Nifio Dios 0 12 0 3
16 Janine 6 Jesus 0 16 0 3
17 Janine 7 Elvira 0 13 0 1
18 Janine 8 Santa Isabel 0 14 0 2
19 Janine 9 Santa 1 10 10 0
20 Janine 10 Corpus 0 14 0 3
21 Luis 1 Divino nifio 0 1 0 1
22 Luis 2 Senor de la 0 16 0 3
23 Luis 3Virgen de 0 8 0 0
24 Luis 4 Pedio 0 16 0 3
25 Luis 5 Nifio Dios 1 10 10 0
26 Luis 6 Jesus 0 15 0 1
27 Luis 7 Elvira 0 16 0 3
28 Luis 8 Santa Isabel 0 16 0 3
29 Luis 9 Santa 0 13 0 2
30 Luis 10 Corpus 0 13 0 1
AN Tomas 1 Divino nifo 0 12 0 0
32 Tomas 2 Sefior de la 0 15 0 0
33 Tomas 3Virgen de 0 10 0 0
34 Tomas 4 Pedio 1 15 15 0
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69 Norma 9 Santa 0 13 0 1
70 Norma 10 Corpus 0 16 0 3
N Junior 1 Divino nifo 0 12 0 1
72 Junior 2 Sefior de la 0 15 0 1
73 Junior igen de 0 11 0 2
4 Junior 4 Pedio 0 16 0 2
75 Junior 5 Nifio Dios 0 14 0 3
6 Junior b Jesus 1 15 15 0
11 Junior 7 Elvira 0 14 0 0
8 Junior 8 Santa Isabel 0 15 0 1
19 Junior 9 Santa 0 12 0 0
80 Junior 10 Corpus 0 16 0 3
81 Pilar 1 Divino nifio 1 9 9 0
82 Pilar 2 Senor de la 0 16 0 4
83 Pilar irgen de 0 9 0 2
84 Pilar 4 Pedio 0 14 0 2
85 Pilar 5 Nifio Dios 0 15 0 6
86 Pilar b Jesus 0 14 0 1
87 Pilar 7 Elvira 0 14 0 2
88 Pilar 8 Santa Isabel 0 14 0 2
89 Pilar 9 Santa 0 14 0 4
90 Pilar 10 Corpus 0 14 0 3
91 Robinson 1 Divino nino 0 10 0 0
92 Robinson 2 Sefior de la 0 13 0 0
93 Robinson irgen de 0 10 0 2
94 Robinson 4 Pedro 0 14 0 1
95 Robinson 5 Nino Dios 0 13 0 3
96 Robinson b Jesus 0 16 0 2
97 Robinson 7 Elvira 0 13 0 0
98 Robinson 8 Santa Isabel 1 13 13 0
99 Robinson 9 Santa 0 15 0 4
100 Robinson 10 Corpus 0 15 0 3
Total Objective Function Value = 120

Cuadro general de la matriz en el modelo matematico WINQSB.
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Figura 8: Asignacion optima
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Con este resultado se obtiene la asignacion de los promotores para cada colegio.

Determina que el promotor 1 Milagros es asignado al colegio 3, Janine al colegio 9,

Luis al colegio 5, Tomas al colegio 4, Gabriela al colegio 7, Richard al colegio 10,

Norma al colegio 2, Junior al colegio 6, Pilar al colegio 1 y Robinson al colegio 8 y

tendra un costo total de S/. 120.00 nuevos soles.
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3.4 D4. Costos:

Se proporcionara la informacion util para la toma de decisiones financieras, se

determinara el costo para todo los promotores y como resultado se promovera el

uso efectivo de los recursos.

N° Origen Promedio
1 Milagros S/.13.60
2 Janine S/.13.10
3 Luis S/.13.40
4 Tomas S/.14.50
5 Gabriela S/.13.70
6 Richard S/.14.20
7 Norma S/.14.30
8 Junior S/.14

9 Pilar S/.13.30
10 Robinson S/.13.20
COSTO ANTES S/.137.30

En el cuadro se muestran los costos generados antes del modelo de asignacion, la

suma de los costos de los promotores es de S/ 137.3 antes del modelo de

asignacion.
Contribucion
N° Origen Destino de cada
variable
(Costo total)
3 Virgen
1 Milagros |de S/.8
Guadalupe
9 Santa
2 Janine teresita de S/.10
Jesus
3 |Luis 5 Nino S/.10
Dios
4 Tomas |4 Pedro S/.15
Nolasco
5 Gabriela 7 Elvira S/.13
Velasco
6 |Richard |X0ComPuUsS | o 93
christi
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7 |Norma |2Seforde) 4,
la vida

8 Junior 6 Jesus S/.15
Maestro
1 Divino

9 Pilar nifo del S/.9
milagro
8 Santa

10 Robinson |Isabel de S/.13
Hungria

COSTO DESPUES S/.120

El cuadro nos demuestra el resultado 6ptimo con la aplicacién del modelo de
asignacion, en consecuencia, ahora el costo diario para los gastos de transporte y
otros generados para los promotores se ha minimizado en un 12.6 % equivalente a
S/. 120.00.

Ecuacioén 5:
% = VF - VI
Vi X 100
% = 137.3-120
137.3 X 100
% = 12.60%

3.5 D5. Optimizacion:

Se lograra la correcta asignaciéon de los costos, con esto resultado convertirlo en
una estrategia que obligue a EMY TOURS ingresar a un mundo competitivo, se
debe tomar en cuenta que el modelo que resulte de la asignacion para resolver el
problema no afectara la calidad de servicio y el direccionamiento de los promotores

de venta.
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DESTINOS

ORIGEN

1 Divino
nifio del
milagro

2 Seflor
de lavida

3Virgende
Guadalupe

Milagros

Janine

4 Pedro
Nolasco

5 Nifio
Dios

6 Jesus
Maestro

7Elvira
Velasco

8 Santa
Isabel de
Hungria

9 Santa
teresita
de Jesus

10 Corpus
christi

Luis

Tomas

Gabriela

-

I

Richard

Norma

Junior

Ol NdNoojo|s~ |l

Pilar

—_
o

Robinson

En el cuadro nos muestra el orden de asignacion del promotor para cada colegio.

DESTINOS

, 1.?“/'”0 2 Sefior |3 Virgende | 4Pedro | 5Nifio | 6Jesus | 7ENira 8 Sarla 93”.‘“’ 10 Corpus
N ORIGEN nifio del . . Isabelde | teresita L

: delavida | Guadalupe | Nolasco | Dios | Maestro | Velasco . christi

milagro Hungria | de Jesus
1 |Milagros 0 0 8 0 0 0 0 0 0 0
2 |Janine 0 0 0 0 0 0 0 0 10 0
3 |Luis 0 0 0 0 10 0 0 0 0 0
4 [Tomas 0 0 0 15 0 0 0 0 0 0
5  |Gabriela 0 0 0 0 0 0 13 0 0 0
6  |Richard 0 0 0 0 0 0 0 0 0 13
7 |Noma 0 14 0 0 0 0 0 0 0 0
8 [Junior 0 0 0 0 0 15 0 0 0 0
9 |Pilar 9 0 0 0 0 0 0 0 0 0
10 |Robinson 0 0 0 0 0 0 0 13 0 0

1= CONACTVIDAD

0=SNACTVDAD |

El cuadro describe el problema de asignacion con sus costos resueltos para cada

promotor con el colegio que corresponda.

3.6 d6. Oferta:

El resultado nos indica que en un escenario favorable donde se puede identificar al

promotor de ventas al colegio por asignar ya que el modelo del problema de

asignacion me da la asignacién Optima para tomar la mejor decision, al tomarlo

como una oferta sera la mejor propuesta para la mejor toma de decision y elevar la

productividad.

63



Cuadro 15: Costos Después

Contribucion
N° Origen Destino de f:ada
variable
(Costo total)
. 3 Virgende
1 Milagros Guadalupe S/.8
9 Santa
2 Janine teresita de S/.10
Jesus
3 Luis 5 Nifio Dios S/.10
4 |Tomas 4 Pedro /15
Nolasco
PR aea 7 Ehira S/13
Velasco
6 |Richard | 0COPUS | g3
christi
7 |Norma |2Sefiorde) o,
la vida
8 |Junior 6 Jesus S/.15
Maestro
1 Divino
9 Pilar nifio del S/.9
milagro
8 Santa
10 Robinson | Isabel de S/.13
Hungria
COSTO DESPUES S/.120
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Proyeccion por temporadas:

COLEGIOS

. 3 Virgen
\ 1.I?|V|no 2 Sefior deg 4Pedro | 5Nifio | 6Jesus | 7ENira SSlIEL| Santa 10 Corpus
N PROMOTORES | nifio del . . Isabel de | teresita .

. delavida | Guadalup | Nolasco | Dios | Maestro | Velasco . christi

milagro o Hungria | de Jesus

1 |Milagros 10 12 9 12 10 12 15 14 12 10
2 |Janine 11 12 10 12 10 14 12 15 13 13
3 |Luis 10 12 9 17 12 10 13 1 14 14
4 |Tomas 13 13 1 12 13 13 1 12 1 14
5 |Gabriela 14 13 12 14 10 14 14 13
6 |Richard 14 14 13 15 12 14 10 14
7 |Norma 12 13 1 12 14 10 14 14 12 12
8 |Junior 1 14 9 13 12 10 12 1 10 12
9  |Pilar 12 10 9 1 12 13 12 13 12 14
10 [Robinson 13 10 10 13 10 12 14 12 13 10

En el siguiente cuadro muestra luego de haber realizado los promedios estadisticos

de los promotores y sus visitas a los colegios mas representativos para la empresa.

N° ORIGEN Promedio
1 |Milagros 11.6
2 |Janine 12.2
3 Luis 12.2
4 Tomas 12.3
5 |Gabriela 12.1
6 Richard 12.3
7 Norma 12.4
8 Junior 11.4
9 Pilar 11.8
10 |Robinson 11.7
TOTAL 120

El cuadro resumen nos indica que enviar 10 vendedores a visitar colegios me

cuesta S/. 120.00
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Proyectando por temporada a travez de un modelo:

et | T .
File Format Results Utiities Window Help
8 PAEEENERNEREDAER
3.} Solution for EMY TOURS: Minimization (Assignment Problem)
07152017|  From To |Awmnl| Unit Cost I Total Cost IHeddeod
1 | Assignment 1 | Assignee 10 1 10 10 0
2 | Assignment 2 Assignee 5 1 10 10 0
3 | Assignment 3 Assignee 8 1 1 1 0
4 | Assignment 4 Assignee 7 1 n n 0
5 | Assignment5  Assignee 3 1 8 8 0
6 | Assignment 6  Assignee 1 1 9 9 0
T | Assignment 7 Assignee 6 1 10 10 0
8 | Assignment 8  Assignee 9 1 10 10 0
9 | Assignment9  Assignee 4 1 " 1 0
10 [Assignment 10 Assignee 2 1 10 10 0
Total Objective Function Value = 100

Con este resultado se obtiene la asignacion de los promotores para cada colegio.

Determina que el promotor 1 es asignado al colegio 10, Promotor 2 al colegio 5,

Promotor 3 al colegio 8, Promotor 4 al colegio 7, Promotor 5 al colegio 3, Promotor

6 al colegio 1, Promotor 7 al colegio 6, Promotor 8 al colegio 9, Promotor 9 al colegio

4y el Promotor 10 al colegio 2 y tendra un costo total de S/. 100.00 nuevos soles.

%

VF - VI

Vi

X 100

%

%

120-100 Xx 100

120

16.70%

66



TEMPORADA ALTA DE VISITAS A COLEGIOS ASIGNADOS
Mes Visitas por Cogtq PO costo total por
mes visita -
visitas
Abril 3 100 300
Mayo 3 100 300
Junio 2 100 200
Julio 2 100 200
Total 1000
TEMPORADA BAJA DE VISITAS A COLEGIOS ASIGNADOS
Mes Visitas por | Costo por
mes visita Costo total por
visitas
Agosto 2 100 200
Setiembre 2 100 200
Octubre 1 100 100
Noviembre 1 100 100
Total 600

Teniendo en cuenta que para la empresa “‘EMY TOURS” la campana de temporada
alta esta dada entre abril y julio que es donde los promotores realizan mas visitas
(colegios) y la campafia de temporada baja entre agosto y noviembre disminuyen

las visitas (colegios) ya que en esas fechas los colegios realizan sus viajes.

3.7 d7. Demanda:

En esta parte del estudio se obtuvo la asignacion correspondiente de cada promotor
de ventas a cada colegio, los 10 colegios representan la muestra del mercado
objetivo que es donde radica la base del negocio, es por ello que la demanda de
atencién de los 10 colegios para la rotacion optima de visitas se logré un resultado

optimo de costos de traslados y otros.

67



Cuadro 16: Visitas asignadas

N° | ORIGEN DESTINO DIARIA | SEMANAL | QUINCENAL | MENSUAL
) 3Vde
1 |Milagros Guadalupe X
> | Janine 9 Santa teresita X
de Jess
3 |Luis 5 Nifio Dios X
4 | Tomas 4 Pedro Nolasco X
5 |Gabriela |7 Elvira Velasco X
6 |Richard |10 Corpus christi X
7 | Norma 2_ Sefor de la X
vida
8 | Junior 6 Jesus Maestro X
9 |Pilar 1D. N del X
milagro
10 | Robinson | 8 S. | de Hungria X

El cuadro muestra las visitas de los promotores a los colegios asignados.

3.8 Resultado Cualitativo:

Cuadro 17: Resultados cualitativos

Valor Significado
-1 Correlacién negativa grande y perfecta
-0.90 a -0.99 Correlacién negativa muy alta
-0.70 a -0.89 Correlacion negativa alta
-0.40 a -0.69 Correlacién negativa moderada
-0.20 a -0.39 Correlacién negativa baja
-0.01 a -0.19 Correlacién negativa muy baja
0.00 Correlacion nula
0.01 a 0.19 Correlacion positiva muy baja
0.20 a 0.39 Correlacién positiva baja
0.40 a 0.69 Correlacién positiva moderada
0.70 a 0.89 Correlacién positiva alta
0.90 a 0.99 Correlacién positiva muy alta
1.00 Correlacién positiva grande y perfecta

Asignacion — Ventas

El modelo de asignacién segun el coeficiente de determinaciéon R?=0.171 % lo cual

indica una correlacion positiva muy baja sobre minimizar los costos de promotores

a los colegios asignados.
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El modelo de la ecuacion es:
Ventas = 1.65330571068276+0.607998558818231*Asignacion

3.8.1 Resultados Metodologicos:

3.8.1.1 Validez del Instrumento:

El criterio de validez tiene que ver con la validez del contenido y la validez de su
elaboracion, el cuestionario se puso a disposicion, se realizo el juicio de expertos,
el cual recogio un conjunto de opiniones de profesionales expertos, l0s que estan
relacionados con el tema desarrollado. Los profesionales que brindaron su opinién

y brindaron la informacién son los siguientes:

Experto 1: Percy Ruiz Gomez
CIP N° 133989

Experto 2: Cesar Moreno Rojo
CIP N° 100352

Experto 3: lvan Ascate Vasquez
CIP N° 136284

La calificacion que se obtuvo de cada uno de los expertos y la validez obtenida se

muestra en el cuadro.

Evaluacion Ing. Percy Ruiz Gomez

DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO |EXCELENTE
Congruencia de item X
Amplitud del contenido X
Redaccion de los item X
Claridad y precision X
Pertinencia X
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Evaluacion Ing. Cesar Moreno Rojo

DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO |EXCELENTE
Congruencia de item X
Amplitud del contenido
Redaccion de los item
Claridad y precision
Pertinencia

X[ X | X | X

Evaluacion Ing. lvan Ascate Vasquez

DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO | EXCELENTE
Congruencia de item X
Amplitud del contenido X
Redaccion de los item X
Claridad y precision X
Pertinencia X

Cuadro 18: Calificacion de expertos

Fuente: Elaboracion propia

3.8.1.2 Anélisis de Confiabilidad de la Encuesta:
La preparacion y el desarrollo de la investigacion se realizé mediante una encuesta,

para ello se obtuvo un alfa de Cronbash.

Cuadro 19: Procesamiento Cronbash

Resumen del procesamiento de los casos

N %

Casos | Validos 16 100,0
Excluidos 0 ,0

Total 16 100,0

Fuente: Elaboracion propia — procesamiento SPSS

a. eliminacion por lista basada en todas las variables del procedimiento.

Cuadro 20: Resultado de fiabilidad SPSS

alfa de N ° de
cronbash elementos

, /55 35
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Fuente: Elaboracion propia — procesamiento SPSS
Como resultado de la investigacion en un alfa de Cronbash igual 75.5 % demuestra

que la encuesta es muy confiable, segun la escala del siguiente cuadro.

Escala de confiabilidad

Escala Indicador

0,00 - 0,53 |Confiabilidad nula
0,54 - 0,64 |Confiabilidad baja
0,65 - 0,69 |Confiable

0,70 - 0,80 |Muy confiable

0,81 - 0,94 |Excelente confiabilidad

0,91 - 1,00| Confiabilidad perfecta
Cuadro 21: Escala de confiabilidad

3.9 Contrastacion de hipétesis:

3.9.1 Hipotesis principal:

-Se planted la Hipotesis nula (Ho) y la Hipotesis alterna (Hi)

-Se eligié el nivel de significacion: a = 0.05

Costos Costos
Antes Después
S/.13.60 S/.8
S/.13.10 S/.10
S/.13.40 S/.10
S/.14.50 S/.15
S/.13.70 S/.13
S/.14.20 S/.13
S/.14.30 Sl.14
S/.14 S/.15
S/.13.30 S/.9
S/.13.20 S/.13
S/.137.30 S/.120
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Prueba z para medias de dos muestras

Variable 1 Variable 2
Media 13.73 12
Varianza (conocida) 0.24455556 6.44444444
Observaciones 10 10
Diferencia hipotética de las medias 0
z 2.11526852
P(Z<=z) una cola 0.01720353
Valor critico de z (una cola) 1.64485363
Valor critico de z (dos colas) 0.03440707
Valor critico de z (dos colas) 1.95996398

A HEstadis - VaxaSoftware

Archivo  Ayuda

Intervalo confianza Estadistica 1 variable

Contraste de hipdtesis
Diferencia de las medias (varianzas conocidas)

Tipo de contraste de hipotesis

Una pablacion Dos pablaciones
(O Media (varianza conacida)

(O Media (varianza desconocida)

Estadistica 2 variables

@ Diferencia de las medias (varianzas conocidas)

(O Diferencia de las medias (varianzas iguales desconocidas)

Distribucidn probabilidad

Probabilidad A, B

Probabilidad Total - Bayes

N0, 1)

(O Varianza (O Diferencia de las medias (varianzas distintas desconocidas) Region de aceptacion | REMAMEHEES
(O Proporcidn () Cociente de las varianzas z,
(O Diferencia de las proporciones
Lado H
Sl -1y <A

(O lzquierdo () Bilateral ® Derecho 0 A~ h 0

- . Hl-'M_,U;>An
Hipdtesis nulay attemativa  Tamafios muestrales  Medias muestrales Varianzas poblacionales
Hyp-m<0 | m={0 %=1 o7 = Rechazar Hy siz, >z,
Ho:-p>0 n, =10 =12 03 =644

. X -x-A
_" 2 0

Nivel de confianza Siendo L=

Nivel de significacidn
espe

o |

l—r:x:\n_ss

Conclusiones
Estadistico
z, =2.11669

Regidn de aceptacion
Z;€(-00 , 1.64485)

El estadistico se encuentra FUERA de |a region de aceptacion.
Se rechaza la hipotesis nula Ho. Se acepta la hipotesis alternativa.

El estadistico se encuentra FUERA de la regién de aceptacion. Se rechaza la

hipodtesis nula Ho. Se acepta la hipétesis alternativa.

Por lo tanto, a un grado de confiabilidad del 95 %, se acepta la hipotesis alterna.

Puesto que el valor-p computado es menor que el nivel de significacion alfa=0.05,

se debe rechazar la hipétesis nula HO, y aceptar la hipotesis alternativa Ha.
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IV Discusion.

En el presente trabajo de investigacion se determind el efecto de la asignacion en
los servicios turisticos a promociones en instituciones educativas, con el resultado
se mejoro el nivel de ventas al encontrar la forma de asignar a los agentes de ventas

los cuales realizaron su tarea de visitar instituciones educativas al menor costo.

Se identifico el diagnostico y con el resultado de la evaluacion se midieron las
variables y pardmetros y con ello se aplico la informacién en el modelo de disefio
matematico con el cual se obtuvo el mejor costo, logrando con ello identificar el
mejor proceso con una optimizacion sostenible en el tiempo. Una vez realizada la
corrida de los datos en el wingsb se encontré que en lo que concierne a determinar
como la asignacioén servicios turisticos a promociones de instituciones educativas
permitira mejorar el nivel de ventas, tenemos un resultado de S/. 120.00 soles el
cual representa el 87.4 % del total, logrando minimizar el costo en un 12.6 %. Los
datos obtenidos de los resultados confirman que el problema de asignacion de
servicios turisticos a promociones de instituciones educativas resolvio el problema,
por consiguiente, se concuerda con Di Matita (2014)” en su tesis “disefio de un
modelo matematico para la asignacién de personal a mudiltiples trabajos de
mantenimiento en una instituciéon publica”, se obtuvo como resultado no considerar
las nuevas politicas en los numeros de trabajo ya que esto conlleva a un costo
adicional. Al aplicarle a nuestros datos la estadistica Hestadis el valor de “p” nos
arroja 0.01720353 lo que nos indica que si existe una significancia estadistica de
los datos, por consiguiente aceptamos la hipotesis alterna, el resultado cualitativo
del modelo de asignacion, segin el coeficiente de determinacion R?= 0.171% por
tanto existe una correlacion positiva muy baja sobre minimizar los costos de
asignacion, con esto podemos concluir que al establecer la asignacion de servicios
turisticos a promociones de instituciones educativas se logra mejorar el nivel de

ventas.
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V Conclusiones.

Luego de haber obtenido los resultados con el modelo de asignacion, se concluye
gue si minimiza los costos en un 12.6 %, equivalente a S/.120.00 nuevos soles,
estos resultados obtenidos en el desarrollo del modelo favorecen a la empresa EMY
TOURS S.R.L. ya que ayuda a reducir los costos de cada promotor asignado a los

colegios.

Con la elaboracién del diagnostico se consider6 a los 10 promotores y 10 colegios
con un costo de asignaciéon de S/.137.30 nuevos soles, con este resultado se
desarrollo la asignacion, por lo tanto, se concluye que el diagnéstico en el modelo
de asignaciéon minimiza los costos en la empresa Emy tours de la ciudad de
Chimbote 2016.

Después de haber realizado el analisis en las variables y parametros, se tomo los
costos de cada promotor en la asignacién de servicios turisticos a promociones de
instituciones educativas, concluimos que en la elaboracion de un modelo se

minimiza los costos de asignacion.

Concluimos que el disefio matemético aplicado en el modelo de asignaciéon de
servicios turisticos a promociones de instituciones educativas, en relacién a los
resultados de asignacion, se minimizo un costo de S/. 120.00 soles que equivale a
un 12.60% menor que el costo anterior en la empresa Emy Tours de la ciudad de
Chimbote 2016.

Concluimos que con el modelo matematico se minimizan los costos de asignacion
de servicios turisticos a promociones de instituciones educativas para mejorar el

nivel de ventas en la empresa Emy tours de la ciudad de Chimbote 2016.

Concluimos que, al efectuar la optimizacion de asignacion de servicios turisticos a
promociones de instituciones educativas, se asignan recursos y responsabilidades
disefiando medidas de seguimiento que permitan evaluar los avances y resultado

en la empresa Emy Tours de la ciudad de Chimbote 2016
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VI Recomendaciones:

Se recomienda este trabajo a las empresas de turismo que visitan a instituciones
educativas, teniendo en cuenta que, para un resultado 6ptimo en las visitas
realizadas a los colegios, se debe aplicar el modelo de asignacién para minimizar

los costos en las visitas a las instituciones educativas.

Se recomienda elaborar una matriz que contenga una recoleccién de datos que
muestre un resultado donde me indique en que puntos mejorar, de esta manera
contar con una informacion valiosa donde me lleve a una toma de decisiones,
aplicando el modelo de asignacion se logra minimizar los costos de visitas a las

instituciones educativas.

Se recomienda identificar los factores de medicién que nos lleven a un resultado
factible de un analisis relacionado con las variables y pardmetros cuestionados para
obtener de ellos el mejor indicador en la toma de decisiones.

Para las empresas de ventas y servicios que buscan minimizar sus costos en
operaciones de ventas se recomienda aplicar un disefio de un modelo matematico
en este caso el modelo de asignacion en programacion lineal ya que con el

resultado se minimizan estos costos de manera Optima.

Para lograr contar con una informacion real de los costos de ventas que generan
los promotores en sus visitas. Se recomienda determinar los costos reales de
asignacion ya que esta manera se tendra un resultado favorable con las mejoras

esperadas.

Para mantener un estandar de costos en la asignacion de promotores y se
mantenga en el largo plazo. Se recomienda mantener el resultado favorable de
acuerdo al modelo de optimizacion logrado con el problema de asignacion y de esta
manera desarrollar en adelante hacia el futuro el logro de objetivos que la empresa

Emy Tours se proponga de manera permanente.
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ANEXOS:

Anexo 1: Instrumento

INSTRUMENTO
Area de trabajo: Fecha:
|. PRESENTACION:
El tesista Luis Angel Valderrama Rojas de la U.C.V-Chimbote, ha desarrollado la
tesis titulada: “ASIGNACION DE SERVICIOS TURISTICOS A PROMOCIONES DE
INSTITUCIONES EDUCATIVAS PARA MEJORAR EL NIVEL DE VENTAS.
EMPRESA EMY TOURS S.R.L. ANCASH, 2016.", cuyo objetivo es: Determinar la

asignacion de servicios turisticos a promociones de instituciones educativas para

mejorar el nivel de ventas. Empresa Emy Tours S.R.L. Ancash, 2016. Beneficiando

de esta manera a la empresa, en cuanto a mejorar el nivel de ventas. Por tal motivo,

es importante que usted anénimamente nos facilite su punto de vista en cuanto a

los factores o aspectos mas importantes considerados.

II. INSTRUCCIONES :

2.1. Lainformacion que Ud. nos brinde es personal, sincera.

2.2. Marque solo una de las respuestas para cada pregunta, que Ud. considere la
opcion correcta.

2.3. Debe contestar todas las preguntas.

.  ASPECTOS GENERALES:

3.1 GENERO Masculino () Femenino ()

3.2. EDAD 15aZ20afnos ( ) 2la25afios( ) 26a30afios ( )

3la35afios ( ) 36a40anfos( ) 4lamasafos( )

3.3. NIVEL DE INSTRUCCION:

Primaria ( ) Secundaria () Universitaria ()
3.3. NIVEL DE INSTRUCCION:

lafo () 2anfos( ) 3danos( ) 4anfos( )
5anos( ) 6afosamas( )
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ESCALA DE CALIFICACION

1 2 3 4
Muy en desacuerdo En No sé De Muy de acuerdo
desacuerdo acuerdo

Dimensiones de la Asignacion de servicios turisticos a promociones
de instituciones educativas
Diagnostico Var[ables Y | Disefio | Costos Optimizacion| Oferta |Demanda
parametros
a5 ) | (6al10) | Lal | (d6al b oy o5y | (26 al 30) | (31 al 35)
15) 20)
D1: DIAGNOSTICO .
CALIFICACION
N° Preguntas 123 (4|5
El diagndstico me ayuda a determinar la situacion de
1 la empresa en el cumplimiento de sus objetivos de
ventas
Los conocimientos, técnicas y métodos que se
2 desarrollan en la empresa son la base para un mejor
diagnostico
3 Con el diagnostico se asegura que los servicios de
la empresa sean competitivos mediante un buen uso
de los recursos
4 El diagndstico es importante para determinar la
fortalezas y debilidades de la empresa
5 Una de las importancias del diagndstico es que nos

direcciona a elaborar un plan comercial factible
orientado a resultados
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D2: VARIABLES Y PARAMETROS

CALIFICACION
N° Preguntas 2 (3 (4|5
Las variables y parametros determinan el resultado
6 de una gestion en cuanto al nimero de ventas por
cada promotor.
La calidad del servicio mejora mi nivel de ventas, por
7 lo tanto es una de mis principales variables y
pardmetros.
Con los resultados de las variables y pardmetros se
8 analizaran los canales de ventas y los servicios
ofrecidos.
9 La estructura de las variables y parametros
comerciales permiten un desarrollo y crecimiento
planificado con objetivos mercadotécnicos.
10 L& actualizacion y tecnificacion de las variables y
pardmetros aplicados a la comercializacion
direcciona al incremento de las ventas.
D3: DISEN -
3: DISENO CALIFICACION
N° Preguntas 112|345
11 |El disefio es una prioridad con un pequefo
esfuerzo de inversién para una gran proporcion a
los beneficios que se obtienen.
Apostar por un buen disefio es invertir en el futuro,
12 |lograr mejores resultados y cumplir con los
objetivos de ventas.
El buen disefio ayuda a vender mas, ayuda a tener
13 |un mejor enfoque y una mejor proyeccion en el
desarrollo y proceso de las ventas.
14 | Disefar es planificar la forma de cumplir el objetivo
en la venta y el servicio.
Para los clientes un buen disefio transmite un
15 |trabajo bien hecho y fomenta la confianza en la

toma de decisiones.
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D4: COSTOS

CALIFICACION

NO

Preguntas

1

2

3

4

5

16

Los costos determinan la parte de la empresa en la
gue mas urgentemente se debe realizar medidas de
racionalizacion de recursos.

17

Los costos sirven de base para calcular el precio
adecuado de los productos y servicios.

18

La importancias de los costos, es que nos ayuda a
conocer gque bienes o servicios producen utilidades
o pérdidas y en que magnitud.

19

También los costos determinan la pauta para
disefiar nuevos productos Yy servicios que
satisfagan las expectativas de los clientes.

20

Conocer los costos me da el manejo de negociar
con los clientes el precio y las caracteristicas del
servicio a satisfacer.

D5: OPTIMIZACION

CALIFICACION

NO

Preguntas

1

2

3

4

5

21

Con la optimizacién se busca el hecho de poder
ahorrar ciertos recursos ya sean financieros o
humanos dentro de la empresa.

22

La optimizacion direcciona de manera eficaz y
eficiente la mejor forma de realizar una actividad
con ayuda de la utilizacion minima de recursos.

23

Es importante la optimizacion de los recursos para
obtener mayores beneficios a un minimo costo.

24

La optimizacion en una empresa se refiere a contar
con las facilidades para la mejor manera de utilizar
los recursos y conseguir lo que se quiere.

25

La optimizacién esta siempre enfocada en mejorar
los procesos de trabajo, aumentar el rendimiento y
la productividad (ventas).
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d6: OFERTA

CALIFICACION

NO

Preguntas

1

2

3

4

5

26

La oferta tiene relacion directa y proporcional al
tamafo del mercado o al volumen de la demanda.

27

La cantidad de empresas competidores con la que
cuente el mercado para un mismo servicio afecta
directa o indirectamente a la oferta.

28

La oferta esta determinado por los costos de los
factores necesarios del servicio brindado.

29

El precio promedio del mercado es el primer andlisis
de precio comparativo para competir con una mejor
oferta.

30

El impacto y aceptacion de la oferta nos da la
posibilidad y oportunidad de cumplir con los
objetivos de ventas.

d7: DEMANDA

CALIFICACION

NO

Preguntas

1

2

3

4

5

31

La demanda me da el enfoque para proyectar de
manera objetiva el cumplimiento e incremento de
las ventas.

32

Con la demanda se determina la cantidad de
servicios que los consumidores estan dispuestos a
comprar.

33

En los negocios turisticos la demanda tiene
diferente comportamiento por ser de sentido
estacional.

34

La empresa esta capacitada para satisfacer la
demanda interna e identificar nuevos nichos de
mercado.

35

La demanda me permite ofrecer incentivos que
ayude a satisfacerla y poder proyectarnos en
mejorar los servicios para una mayor exigencia.
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Anexo 2: Matriz Antecedentes Variable X

MATRIZ DE ANTECEDENTES

Asignacion de servicios turisticos a promociones de instituciones educativas para mejorar el nivel de ventas. Empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016.

1

— — - — (o] o] (9] N m < n N N
-~ o4 o4 ~ ~ ~ ~ ~ -~ 4 4 v -~ 4 4
DIMENSIONES TENTATIVAS = c
o > 0 — = ] Ne) —
2 g8 |&5| &8 | o & S | £ 5| 5|5 | =& 5 | 5 @ S
2 28/ 8 2 |5 8 |5 | 2 8| 8| 5| | & |3 % g
s |sE |8 8 | 2 2 3 & | 8 | E = S 5 2 8 £
ANTECEDENTES a 85 | < o S M & e > = ) O o 3 O o
[a) > o w L £ 8— o
Evaluacion del sistema de vinculacion con la comunidad de los
promotores de salud del instituto superior tecnolégico Vicente
Rocafuerte como parte de su formacion profesional y propuesta X X X X X
de reforma.
Autora: loor barberan Olga.
“‘web app para la gestion de asignacion de maquinas acorde a
rutinas de entrenamiento a clientes del gimnasio go fit de X X X X X
huanchaco 2015”.  Autor: jhon Alexander Ulloa chiclote.
Disefio de un modelo matematico para la asignacién de personal
a multiples trabajos de mantenimiento de una institucion publica. X X
Autor: Gianfranco di mattia castro.
Desarrollo de un método molecular para la caracterizacion
funcional rapida de  promotores de  geminivirus. X X X X
Autor: Astrid garcia moreno rubli.
Andlisis de la asignacion y ejecucion del presupuesto de gastos
del instituto de deporte del estado Monagas (i.n.d.e.m.) primer
X X X X X
semestre de 2005.
Autora: presilla r, blanca.
2 2 2 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
31 > Q 5
% 85 o g
c| ®E 3 = 3
o c©\© 5 E O
8| 83 =4
a) = O

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 3: Matriz Antecedentes Variable Y

Y: Ventas

DIMENSIONES TENTATIVAS

K1

K1
K2

K3

k4

k5

k5

k6

k7

ANTECEDENTES

Oferta

Identificar | K2

Valorar

Evaluar
Establecer| K2

Relacionar|K1

Conocer

los
recursos

Demanda (K4

Realizar

Investigar | k5

Definir

Plantear

Recopilar | k6

Disefiar

Incrementa K7

r

Lograr

Influencia de la calidad del servicio al cliente en el nivel de ventas
de tiendas de cadenas claro tottus - mall, de la ciudad de Trujillo
2014. Autor: vela mori Rafael.

Estrategia de mercadeo para el posicionamiento del producto
sistema libre de ahorro y préstamo (slap) que ofrece la fuerza de
ventas de la caja de ahorro y préstamos de la and.
Autor: Marlon da costa morales.

"estrategias de promocion de ventas y publicitarias para el
restaurante meson de goya".
Autor: René Alberto chilin santeliz.

Estrategia de negociaciones de ventas centralizadas en un
conglomerado de empresas.
Autor: Karen escobar Jefferson Pérez.

Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas
de la empresa mizpa s.a. distribuidora de tableros de madera
para construccién y acabados en la ciudad de Guayaquil.
Autor: colmont villacres maria Fernanda.

"la gestion administrativa y el volumen de ventas en los negocios
dedicados al expendio de viveres en la ciudad de Tulcan."
Autor: Milton Ivan pinchao imbaquingo.

Desarrollo de estrategias comerciales para incrementar las
ventas de "el globo" sucursal plaza aeropuerto.
Autor: Sergio Horacio cuevas Garcia.
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Anexo 4:Matriz de consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Asignacion de servicios turisticos a promociones de instituciones educativas para mejorar el nivel de ventas. Empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016.

AUTOR: Valderrama Rojas Luis Angel DNI: 42447490
ASESOR: Ing. Jaime Eduardo Gutiérrez Ascon CIP: 40021
ASESOR TEMATICO Ing. Juan Gerardo Flores Solis CIP:
PROBLEMA PRINCIPAL OBJETIVO PRINCIPAL HIPOTESIS PRINCIPAL JUSTIFICACION VARIABLES |INDICADORES
cDe qué manera la asignacion de|Determinarcomo la asignacion de servicios | Si se establece la asignacion de servicios X: Variable
servicios turisticos a promociones de |turisticos a promociones de instituciones |turisticos a promociones de instituciones independiente
instituciones educativas permitira mejorar | educativas, permitird mejorar el nivel de |educativas, entonces se lograra mejorar el Asignacion
el nivel de ventas? Empresa EMY TOURS | ventas en la empresa EMY TOURS S.R.L. | nivel de ventas de la empresa EMY TOURS Y: Variable
S.R.L. Ancash, 2016.? Ancash, 2016. S.R.L. Ancash, 2016. dependiente
PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICAS El desarrolio de la Ventas
. - _ — — — . — . . . — . —— presente investigacion
¢De qué manera el diagnostico en la|ldentificar la evaluacion del diagnostico en | Sise realiza el diagnostico en la asignacion se iustifica poraue en D.1.1 Valor
asignacion de servicios turisticos mejorara |la asignacion de servicios turisticos para |de servicios turisticos, entonces mejorara el J ca porg D.1 inicial de la
. ) . ) la actualidad el sector . P e
el nivel de ventas en la empresa EMY | mejorar el nivel de ventas en la empresa |nivel de ventas en la empresa EMY TOURS turismo se ha Diagnostico funcién
TOURS S.R.L. Ancash, 201677 EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016. S.R.L. Ancash, 2016. id d objetivo
;De  qué manera las variables vy o , Si se determina el uso de variables y Convert'l © eh tna de
¢ . L, . .~ | Cuantificar las variables y parametros en X . > = las actividades mas
parametros en la asignacion de servicios . . - - parametros en la asignacion de servicios| . : D.2.1
o ) . la asignacion de servicios turisticos para|, . .. . : importantes, porlo |D.2 Variablesy :
turisticos, mejorara el nivel de ventas en la ) | nivel d | turisticos, entonces mejorara el nivel de tanto | EMY . Variables y
empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash mejorar el nivel de ventas en la empresa ventas en la empresa EMY TOURS S.R.L anto 'a empresa parametros parametros
201677 T "|EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016. Ancash. 2016 "7 TOURS S.R.L. Busca
—— — - — - — : e - — establecer un modelo
¢De qué manera el disefio en la|Aplicar un disefio en la asignacion de|Si se realiza el disefio en la asignacion de| e asignacion para
asignacion de servicios turisticos mejorara | servicios turistico para mejorar el nivel de |servicios turisticos, entonces mejorara el| gpiener una buena D3 Disefio P31
el nivel de ventas en la empresa EMY |ventas en la empresa EMY TOURS S.R.L.|nivel de ventas en la empresa EMY TOURS | 5iidad de servicio ' Restricciones
TOURS S.R.L. Ancash, 20167?? Ancash, 2016. S.R.L. Ancash, 2016. fortaleciendo el nivel
¢De qué manera los costos en la|Determinar los costos en la asignacion de|Si se determina los costos en la asignhacion de ventas de la
asignacion de servicios turisticos, mejorara | servicios turisticos para mejorar el nivel de | de servicios turisticos, entonces mejorara el empresay D4 Costos D.4.1 Funcion
el nivel de las ventas en la empresa EMY |las ventas en la empresa EMY TOURS nivel de ventas en la empresa EMY| satisfaccion de los ' objetivo
TOURS S.R.L. Ancash, 2016?? S.R.L. Ancash, 2016. TOURS, 2016. duerios.
¢De que manera la o.ptlmlzamon. .del Efectuar la optimizacion del proceso en la|Sise establece la Optimizacidn del proceso
proceso en la asignacién de servicios| _ . . - . ) . - . i
- . . asignacion de servicios turisticos para|jen la asignacion de servicios turisticos, D.5 D.5.1 Funcion
turisticos mejorara el nivel de ventas en la > ) : . LT .
mejorar el nivel de ventas en la empresa |entonces mejorara el nivel de ventas en la Optimizacién objetivo

empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash,
20167

EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016.

empresa EMY TOURS S.R.L. Ancash, 2016.

Fuente: Elaboracién propia
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