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Resumen: El desconocimiento en el comportamiento de las ventas, representa grandes
dificultades para las empresas. Conocer de manera certera el comportamiento de las ventas
permite establecer estrategias de produccion y establecer las necesidades de la
organizacion, con fines de crecimiento. Ante esta situacion, el presente articulo describe la
construccion de un Diagrama de Influencia como herramienta de Apoyo al Proceso de
Toma de Decisiones, con respecto al comportamiento en las ventas de una empresa gasera.
Se plantea el problema en base a las ventas del trimestre en vigor abril-junio 2024,
identificando algunas variables que influyen el comportamiento de estas y, que influyen en
la generacion de la utilidad econémica. El caso de estudio se basa en el andlisis de variables
mediante diagramas de influencia, que permite identificar la participacion de las variables:
bajo estudio positivamente, negativamente, directa e indirectamente. Los diagramas de
influencia permiten visualizar graficamente la informacion para facilitar el analisis y
comprension, haciendo un soporte cuantitativo que permita una toma de decisiones en la
gestion de estrategias que incrementen la utilidad en la empresa.

Palabras clave: Comportamiento de Variables, Toma de Decisiones, Diagrama de
Influencia, Modelacion Matematica.

Abstract: Ignorance in the behavior of sales represents great difficulties for companies.
Knowing the sales behavior accurately allows you to establish production strategies and
establish the needs of the organization, for growth purposes. Given this situation, this article
describes the construction of an Influence Diagram as a tool to support the Decision-
Making Process with respect to the sales behavior of a gas company. The problem is posed
based on the sales of the current quarter April-June 2024, identifying some variables that
influence their behavior and the generation of economic profit. The case study is based on
the analysis of variables using influence diagrams, which allows the participation of the
variables under study to be identified positively, negatively, directly, and indirectly.
Influence diagrams allow information to be graphically visualized to facilitate analysis and
understanding, making quantitative support that allows decision-making in managing
strategies that increase utility in the company.

Keywords: Behavior of Variables, Decision Making, Influence Diagram, Mathematical
Modeling
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influencia, los elementos del sistema se
representan como nodos, mientras que
las relaciones de influencia se
representan como arcos o flechas entre
los nodos (Garvey et al., 220).

2. Variables y relaciones: cada nodo en un
diagrama de influencia representa una
variable o elemento del sistema que se
estd modelando. Las relaciones entre
estos nodos pueden ser de diversos tipos
como relaciones causales,
dependencias, influencias directas o
indirectas (Burry et al., 2019).

3. Direccionalidad: los arcos en un
diagrama de influencia pueden tener
direccion, lo que indica la direccién de
la influencia entre los nodos. Por
ejemplo, en un diagrama de influencia
causal, la direccion de la flecha va desde
la variable que causa la influencia hacia
la variable que es influenciada (Zok et
al., 2022).

4. Naturaleza de las relaciones: las
relaciones representadas en un diagrama
de influencia pueden ser deterministicas
o probabilisticas. En el caso de
relaciones deterministicas, la influencia
entre variables es directa y predecible,
mientras que, en relaciones
probabilisticas, la influencia puede estar
sujeta a incertidumbre o variabilidad
(Luoma et al., 2021).

5. Analisis y evaluacion: los diagramas de
influencia se emplean para analizar
evaluar sistemas complejos,
identificando relaciones clave, puntos de
intervencion y posibles efectos de
decisiones o eventos en el sistema.
También pueden utilizarse para realizar
analisis de sensibilidad y evaluar el
impacto de cambios en diferentes
variables del sistema (Derevitskii et al.,
2022).

Los diagramas de influencia proporcionan un
marco visual y analitico para
comprender las relaciones de influencia
dentro de un sistema, y son herramientas
valiosas para la toma de decisiones
informadas y la gestion de riesgos.

Los diagramas de influencia encuentran
aplicacion en una amplia gama de campos y
disciplinas. En el ambito empresarial, se utilizan
para analizar y mejorar procesos operativos,
identificar oportunidades de mejora y mitigar
riesgos. En la ingenieria, son herramientas

fundamentales para el disefio de sistemas
complejos, la resolucién de problemas y la
optimizacion de procesos. Ademas, en la
planificacion estratégica y la toma de decisiones
politicas, los diagramas de influencia ayudan a
visualizar las interacciones entre factores
sociales, econémicos y ambientales, informando
la formulacion de politicas y estrategias
efectivas (Perissé, 2020).

A partir de lo anterior, en el presente estudio
se analiza el comportamiento de las ventas de
una empresa gasera, mediante el uso de
Diagramas de Influencia como herramienta de
apoyo al proceso de Toma de Decisiones. La
gasera, esta centrada en la venta de cilindros de
10, 20 y 30 kg. La mayor ganancia se genera con
la venta de cilindros grandes (30 kg). Se ha
identificado que, si los consumidores aumentan
su preferencia por cilindros de 10 kg,
disminuyen las ventas en kilos totales,
disminuyendo la venta en presentaciones de 20 y
30 kg. Por otro lado, si el costo de los insumos
llega a incrementar, también lo hace el valor de
venta en las ftres presentaciones Yy, en
consecuencia, aumenta la preferencia de los
consumidores por los cilindros de 10 kg.

En los ultimos meses, la empresa gasera ha
optado por colocar en el mercado presentaciones
de 20 kg, para nivelar las compras e incrementar
utilidades. Esta tendencia se debe a los cambios
de precio en las zonas y cuestiones
climatologicas. La venta de cilindros de 20 kg ha
afectado negativamente la venta de cilindros de
10 kg en un 25%. La empresa reconoce que en la
decision de aumentar la venta de presentaciones
medianas (20 kg) influy6 el aumento previo de
las ventas de cilindros grandes. Las grandes
utilidades de la empresa provienen de las ventas
de cilindros grandes y si se tuvieran utilidades
significativas, no dudarian en disminuir el
acomodo de cilindros medianos en el mercado.

Sin embargo, actualmente las utilidades se
encuentran declinando por el bajo consumo de
gas durante el trimestre abril-junio 2024. El
proceso de toma de decisiones es dindmico; y en
dénde, generalmente mmltiples variables se
encuentran interrelacionadas. Tal y como sucede
con la empresa gasera caso de estudio.

A partir de lo anterior, el presente estudio
identifica las principales variables que influyen
en el comportamiento de las ventas, y mediante
Diagramas de Influencia se modela el
comportamiento de las variables de decision en
funcién a su relacion con variables endégenas y
exdgenas.
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1 Introduccion

La toma de decisiones en entornos dindmicos
presenta  desafios Unicos que requieren
herramientas especificas para apoyar a los
tomadores de decisiones en la gestion de la
complejidad y la incertidumbre. En este
contexto, los sistemas de apoyo a la decision
(DSS, Decision Support Systems) desempefian
un papel crucial al proporcionar informacion
relevante y analisis oportuno para respaldar la
toma de decisiones efectiva (Smimov et al.,
2021).

Los sistemas de apoyo a la decision en
entornos dinamicos representan una
convergencia crucial entre la tecnologia, la
gestion de datos y la toma de decisiones
estratégicas, ofreciendo a las organizaciones la
capacidad de adaptarse rapidamente a los
cambios del mercado y mantener una ventaja
competitiva.

Los DSS en entornos dinamicos se han
convertido en un area de interés significativa en
la investigacion y la practica empresarial. Estos
sistemas incorporan tecnologias avanzadas,
como el andlisis predictivo, el aprendizaje
automatico y la inteligencia artificial, para
evaluar grandes voltimenes de datos en tiempo
real. Ademas, los avances de la computaciéon en
la nube y la movilidad han ampliado las
capacidades de los DSS, permitiendo el acceso a
informacion critica desde cualquier ubicacion y
en cualquier momento (Mehrzad et al., 2023).

En la compleja red de interacciones que
caracterizan al mercado actual, comprender las
relaciones de causa y efecto entre variables es
esencial para la toma de decisiones efectiva. En
este contexto, los diagramas de influencia
emergen como herramientas que permiten
visualizar y analizar de manera sistematica las
conexiones entre factores clave en un sistema.
En (Santos, 2020), se explora la naturaleza, la
utilidad y la aplicacion de los diagramas de
influencia en una variedad de contextos, desde la
gestion empresarial hasta la ingenieria y la
planificacion estratégica.

La mayor parte del tiempo las empresas van
en busca de incrementar ganancias, optimizando
los recursos para sacar mas beneficio. Para lo
cual, requieren herramientas de apoyo que
brinden el conocimiento sobre que decisiones
tomar y estas les permitan respaldar de manera
documentada y técnica el desarrollo de la
estrategia o modelizacion (Pineda Garcia, 2020).

Los ambientes empresariales dindmicos
presentan desafios tUnicos que requieren
enfoques flexibles y adaptativos para la toma de
decisiones. La rapida evolucion de los mercados,
la aparicion de nuevas tecnologias disruptivas y
la creciente competencia global son solo algunas
de las fuerzas que generan una necesidad
imperante de contar con herramientas que
ayuden a los tomadores de decisiones a
mantenerse agiles y proactivos. En este sentido,
los DSS permiten a las organizaciones recopilar,
analizar y visualizar datos relevantes en tiempo
real, brindando insights valiosos para
fundamentar decisiones estratégicas y operativas
(Calpa Oliva, 2020).

La evolucion de los DSS ha sido notable
desde sus primeras manifestaciones hasta las
soluciones sofisticadas y adaptables de la
actualidad. Desde los sistemas basados en reglas
hasta los modelos avanzados de inteligencia
artificial y aprendizaje automatico, los DSS han
experimentado una transformacion significativa
en su capacidad para procesar grandes
volimenes de datos, identificar patrones y
tendencias, y generar recomendaciones
personalizadas (Gestion de Proyectos, 2023).

El impacto de los DSS en entornos dinamicos
es significativo y multifacético. Estos sistemas
no solo mejoran la eficiencia operativa al agilizar
el proceso de toma de decisiones, sino que
también permiten a las organizaciones
identificar nuevas oportunidades de mnegocio,
anticipar riesgos potenciales y adaptarse
rapidamente a cambios inesperados en el entormo
competitivo (Argtiello Siera et al., 2020).

El diagrama de influencia es una herramienta
analitica, altamente utilizada para identificar el
comportamiento de las variables como parte de
un DSS. El diagrama de influencia, es una
representacion grafica que esquematiza la
relacion existente entre ciertas variables, las
influencias de causa, secuencia de sucesos y los
resultados. Para asi emitir informacién que
facilite el analisis y la toma de decisiones
(Manzanera, 2023).

Los diagramas de influencia se basan en la
teoria de grafos y son herramientas valiosas para
representar y analizar relaciones de influencia
entre variables o elementos en un sistema
(Moreira et al., 2020); que consideran:

1. Teoria de grafos: los diagramas de
influencia se construyen sobre los
principios de la teoria de grafos, que
estudia las estructuras de relaciones
entre objetos. En un diagrama de
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2 Metodologia

Los datos de los registros de las ventas,
corresponder a los registros historicos de Gas del
Atlantico S. A. de C. V. Sobre esta base de datos,
se analizan e identifican los factores que influyen
de manera directa e indirecta en las ventas.

La metodologia adoptada, en el presente
estudio para el desarrollo del diagrama de
influencia, es como sigue:

1. Definicion del problema o efecto a
analizar: el primer paso es identificar
claramente cuél es el problema o efecto
que se quiere analizar. Esto puede ser un
resultado no deseado, un objetivo que se
quiere alcanzar o una situacion especifica
que se desea comprender en profundidad.

2. Identificacion de las causas principales:
una vez que se ha definido el efecto a
analizar, se procede a identificar las
posibles causas que podrian estar
contribuyendo a ese efecto. Se pueden
realizar lluvias de ideas o utilizar otras
técnicas de generacion de ideas para listar
todas las posibles causas relevantes.

3. Identificar las relaciones de causa-
efecto: estas categorias pueden variar
segin el contexto del problema, pero
suelen incluir aspectos como personas,
procesos, tecnologia, entorno, enfre
otros.

4. Definir si las relaciones de causa-efecto
son directos o inversas: determinar si los
elementos que influyen unos en otros y
definir el tipo de relacion que estos
tienen, identificando la manera en la que
influyen.

5. Construccién del diagrama: con las
causas organizadas en categorias, se
procede a dibujar el diagrama de
influencia. Este diagrama tiene una
estructura similar a la del diagrama de
arbol o diagrama de flujo, donde el efecto
o problema se representa en el extremo
derecho y las causas se conectan a traveés
de lineas que simulan la conexién entre
si. Conformado por rectangulos, lineas
con flecha, letras y signos. Todo esto
representa graficamente la informacion.

6. Andlisis de relaciones: una vez
construido el diagrama, se analizan las
relaciones entre las diferentes causas y el
efecto principal. Esto implica evaluar la
fuerza y direccion de la influencia de
cada causa sobre el efecto, asi como

identificar posibles interacciones entre
las causas.

Es importante destacar que la construccion de
un diagrama de influencia es un proceso iterativo
que puede requerir la participacion de multiples
partes interesadas y la revision continua a
medida que se obtienen nuevos datos o se
desarrolla una comprensién mas profunda del
problema (Cadenas Anaya & Guaita, 2021).

Gas del Atlantico S. A. de C. V., es una
empresa gasera que se dedica a comercializar el
servicio de la venta de gas. Actualmente cuenta
con 8 plantas: Veracruz, Coatepec, Orizaba,
Cordoba, Serdan, Tlapacoyan, San Andrés y
Tuxtepec. Gas del Atlantico S. A. de C. V.,
vende gas en sus presentaciones portatiles, que
son cilindros domésticos en sus capacidades de
7, 10, 20, 30 y 45 kg. Cuenta con el ramo
estacionario que se dedica a la venta de gas en su
medida de unidad por litros en tanques
estacionarios. También tienen el é4rea de
carburacién donde se trabajas las estaciones de
gas.

Considerante en este estudio, como
primordial ramo a analizar el portatil,
comercializando principalmente las
presentaciones: pequefia, mediana y grande (10,
20 vy 30 kg, respectivamente); con los clientes
domeésticos; al ser las de mayor comercializacion
por la empresa. Es por ello, que la identificacién
de las principales variables causantes del bajo
consumo y disminucion de utilidad se realiza
sobre estas presentaciones.

3 Resultados

En esta seccion, se describen los resultados
obtenidos del estudio.

3.1 Obtencion de Datos

Primer Agrupamiento

Dentro del area de ventas, se tienen diversos
factores que afectan y ocasionan un bajo nivel de
ventas durante este segundo trimestre abril-junio
2024.

Para el desarrollo de la investigacion, se
consideraron todos los factores que afectan y
ocasionan un decremento en las ventas.
Entonces, algunos aspectos que se consideran
afectan las ventas, son:

e Precio del gas: un aumento en el precio
del gas puede llevar a una reduccion en
el consumo; ya que, los consumidores
buscan alternativas mas econdmicas o
reducir su uso.
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Disponibilidad de alternativas
energéticas: la disponibilidad y la
competitividad de otras fuentes de
energia, como la electricidad, el carbon,
la energia solar y la edlica, pueden
reducir la demanda de gas.

Condiciones climaticas: los inviernos
mas suaves pueden disminuir la
necesidad de calefaccion, reduciendo asi
el consumo de gas. Del mismo modo, un
verano templado puede reducir la
demanda de gas para la generacion de
electricidad destinada a la refrigeracion.
Eficiencia energética: el aumento en la
eficiencia energética de los edificios,
electrodomésticos e industrias puede
reducir el consumo de gas. Los avances
en tecnologia y la adopcion de practicas
de eficiencia energética pueden tener un
impacto significativo.

Regulaciones gubernamentales: las
politicas y regulaciones que fomentan el
uso de energias renovables o imponen
restricciones al uso de combustibles
fosiles pueden reducir la demanda de
gas. Esto incluye subsidios a energias
limpias, impuestos al carbono vy
estandares de eficiencia energética.
Situacion economica: una
desaceleracion econdémica puede reducir
la demanda de gas; ya que, las industrias
disminuyen su produccion y los
consumidores reducen su gasto en
calefaccion y transporte.

Cambios demograficos: el crecimiento o
decrecimiento de la poblacion y la
urbanizacién pueden influir en el
consumo de gas; por ejemplo, una
migracion masiva hacia areas urbanas
bien conectadas a redes eléctricas
eficientes puede reducir la dependencia
del gas.

Inversiones en infraestructuras: la
disponibilidad y el desarrollo de
infraestructuras para el gas natural,
como tuberias y plantas de
almacenamiento, pueden afectar la
capacidad de suministro de gas a
diferentes regiones, influyendo asi en las
ventas.

Percepcion puiblica y cambios en el
comportamiento del consumidor: la
conciencia ambiental y las campaiias de
educacion sobre el impacto del uso de

combustibles fosiles pueden cambiar el
comportamiento del consumidor,
reduciendo el consumo de gas.

e Innovaciones tecnoldgicas: avances en
tecnologias como el fracking pueden
afectar el suministro y los precios del
gas, mientras que las innovaciones en
energias renovables pueden reducir la
demanda.

Analizando la situacién con historicos de
ventas y cambios establecidos en temas de gas.
Estos puntos se obtuvieron bajo un analisis
critico de todos los factores identificados.

Cada uno de estos factores puede tener un
impacto significativo en las ventas de gas, vy a
menudo, estos factores interactian de manera
compleja, amplificando o mitigando sus efectos
individuales.

Segundo Agrupamiento

Tomando como referencia los factores
encontrados durante el primer analisis de
informacién para la investigacion; se realizé un
analisis  profundo sobre los  factores
identificados, con la intencion de delimitar los
aspectos mas relevantes seglin la situacion actual
de la empresa.

La situacion actual de la empresa considera,
que distribuye en un area urbana y rural. Durante
el ltimo trimestre, la empresa ha experimentado
una disminucion significativa en sus ventas de
GLP (Gas Licuado de Petroleo) en comparacion
con el mismo periodo del afio anterior, siendo las
causas posibles:

e Competencia agresiva: durante el
trimestre, una nueva empresa
competidora ingresoé al mercado con una
estrategia agresiva de precios vy
promociones. Esta competencia
intensificada podria haber llevado a la
pérdida de clientes existentes y a una
reduccion en las ventas de la empresa.

e Cambio en las preferencias del
consumidor: los clientes podrian haber
cambiado sus preferencias en cuanto a
fuentes de energia, optando por
alternativas mas  econdmicas o
amigables con el medio ambiente, como
la electricidad o las energias renovables.
Esto  podria  haber  impactado
negativamente en la demanda de la
empresa.

e (Condiciones economicas adversas: la
region donde opera la compaiiia
presenta  condiciones  econdmicas
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Al realizar un

desfavorables durante el trimestre; tales
como una recesion o una disminucion en
el poder adquisitivo de los
consumidores. Esto podria haber llevado
a una reduccion en el consumo de GLP
por parte de los clientes.

Problemas de distribucion: la empresa
podria haber enfrentado problemas en su
cadena de suministro, como retrasos en
la entrega de GLP debido a problemas
logisticos o a interrupciones en la
produccion. Esto habria afectado la
disponibilidad del producto para los
clientes, disminuyendo asi las ventas.
Factores estacionales: el ftrimestre en
cuestion podria haber sido una
temporada baja tradicionalmente para el
consumo de GLP, debido a factores
estacionales como el clima céalido, que
reduce la necesidad de calefaccion, o a
la reduccion de actividades industriales
durante ciertos periodos del afio.
segundo analisis, que

considera estrategias que la empresa puede
adoptar para mejorar su ventaja competitiva, se
identifico:

Analisis de la competencia: la empresa
deberia realizar un analisis exhaustivo
de la estrategia de precios vy
promociones de sus competidores para
identificar areas de mejora y desairollar
conframedidas efectivas.
Diversificacion de productos: la
empresa podria considerar diversificar
su oferta de productos, ofreciendo
servicios adicionales como instalacion
de equipos, mantenimiento o programas
de fidelizacion para diferenciarse de la
competencia y agregar valor a sus
clientes.

Investigacion de mercado: realizar una
investigacion de  mercado  para
comprender mejor las necesidades y
preferencias de los clientes, asi como las
tendencias del mercado, permitira a la
empresa gasera ajustar su estrategia de
marketing y ventas de manera mas
efectiva.

Optimizacion de 1la cadena de
suministro: identificar y abordar los
problemas en la cadena de suministro
ayudara a garantizar una disponibilidad
constante de GLP para los clientes. Esto
puede implicar mejorar la logistica de

entrega, diversificar las fuentes de
suministro o invertir en infraestructura
adicional.

Desarrollo de campafias de promocion:
Gas del Atlantico S. A. de C. V., puede
desarrollar campafias promocionales
dirigidas a aumentar la conciencia sobre
los Dbeneficios del GLP y su
conveniencia como fuente de energia,
especialmente  enfocadas en los
segmentos de mercado que muestran un
mayor potencial de crecimiento.

Al abordar estas posibles causas y medidas
correctivas, Gas del Atlantico S. A. de C. V.,
puede recuperar su posicion en el mercado y
aumentar sus ventas de gas L.P. en el préximo
trimestre.

Considerando este analisis y con la intenciéon
de depurar los factores atribuibles a la perdida de
venta de gas, de la empresa bajo estudio, un
tercer analisis se efectia.

Tercer Agrupamiento

Para éste tercer y ultimo analisis, se tienen
agrupadas las principales causas que presenta la
empresa, y que complican el incremento en las
ventas durante el segundo trimestre del 2024.

Los factores identificados,
factores como los principales,

se agrupan en 5
descritos a

continuacion:

L.

Problemas econdémicos: esta variable
influye en dos aspectos importantes: (a)
competencia agresiva, durante el
trimestre la competencia aumento
debido a la crisis econdmica, lo que
llevé a una guerra de precios vy
promociones; y, (b) cambio en
preferencias del consumidor: los
problemas economicos pueden haber
afectado las decisiones de los
consumidores, llevandolos a buscar
alternativas mas econdmicas o energias
renovables.

Competencia agresiva: esta variable
puede influir en la disminucion de
ventas debido a una estrategia agresiva
de precios y promociones por parte de
los competidores, lo que puede haber
ocasionado la pérdida de clientes.
Cambio en preferencias del consumidor:
las decisiones de los consumidores
pueden haber cambiado debido a
preocupaciones economicas,
ambientales u otras razones, llevandolos
a optar por fuentes de energia
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alternativas o mas econdmicas en lugar
de GLP.

4. Problemas de distribucion: estos pueden
haber surgido debido a dificultades
logisticas o interrupciones en la cadena
de suministro; lo que habria afectado la
disponibilidad de GLP para los clientes;
y, en ultima instancia, las ventas de Gas
del Atlantico S. A.de C. V.

5. Condiciones climaticas: los cambios en
las condiciones climaticas, como un
invierno mas suave de lo normal, pueden
haber reducido la demanda de GLP para
calefaccion, lo que afectaria las ventas
de la empresa.

Siendo algunas acciones identificadas, para

amortiguar estos efectos:

e La empresa debe abordar los problemas
econémicos y ajustar promociones para
competir de manera efectiva.

e Se deben realizar esfuerzos para
comprender mejor las  nuevas
preferencias de los consumidores y
adaptar la oferta de productos vy
servicios en consecuencia.

e La empresa debe mejorar la eficiencia
de su cadena de suministro para
garantizar una disponibilidad constante
de GLP para sus clientes.

e Es importante monitorear de cerca las
condiciones climaticas y ajustar las
estrategias de ventas en consecuencia.

e Hacer encuestas con los clientes sobre
sus preferencias y situacion actual sobre
bajo consumo.

Los resultados de la encuesta no son presentados
en este estudio, debido a que por politicas de la
empresa esta informacion es confidencial.

Determinacion de las Variables de Estudio
Derivado del analisis del tercer agrupamiento, y
con la finalidad de identificar las variables
significativas que representan de la mejor
manera el comportamiento de las ventas, la
empresa bajo estudio optd por aplicar una
encuesta a los clientes para identificar los
factores que mas influyen ante su bajo consumo,
considerando:

e Economia y alta de precios.
Competencia agresiva.
Cambio de preferencias.
Problemas de distribucion.
Cuestiones climatologicas.

La aplicacion de la encuesta se realizo sobre
los clientes que la empresa tiene registrados en
su base de datos. Empleando un muestreo
aleatorio simple, la encuesta se aplic6 a 45
clientes; la consistencia de los datos de la
muestra se sustenta en el Teorema del Limite
Central (TLC). En este estudio el tamafio de
muestra se sustenta en el TLC, debido a que en
el disefio de experimentos, la distribucion de
muestreo de la media de los datos tomados de
una poblacién es muy importante (Risan et al.,
2025). EI TLC, establece que ante circunstancias
generales a medida que aumenta el tamafio de
muestra, la variable aleatoria tiende a una
distribucion normal mostrando un
comportamiento consistente (Dimitrov & Khare,
2024; Wang & Li, 2025). El TLC, establece que
la suma de una muestra de tamaflo n de una
poblacion  tendra  aproximadamente una
distribucién normal cuando » es grande; esto es,
a medida que aumenta el niimero de variables
aleatorias independientes e idénticamente
distribuidas con u finita y ¢ finita, Ia
distribucion de su suma se vuelve cada vez mas
normal independientemente de la forma de la
distribucién de las variables aleatorias (Ibe,
2013a, 2013b; Ross, 2014, 2017), generalmente
cuando »>30. En (Huang & Liang, 2024), se
menciona que los resultados aleatorios se
evalian, no utilizando una unica medida de
probabilidad, sino utilizando el supremo sobre
un rango de medidas de probabilidad
posiblemente singulares entre si.

Ahora bien, de los factores identificados a
partir de la aplicacion de la encuesta un tamizado
se realizo empleado el conocimiento de expertos
de la empresa gasera. Este analisis
discriminatorio, permitié establecer que los
factores criticos que mejor representan el
comportamiento de las ventas son: el mayor
indice el alza de los precios y, las cuestiones
climatologicas.

Dados los resultados, el desarrollo de estudio
ha sido delimitado con éxito; entonces, asi es
posible construir el diagrama de influencia para
comprender y esquematizar las variables que
tienen mayor peso en la perdida de venta durante
el periodo bajo estudio.

3.2 Delimitacion de Datos

Una vez realizado el analisis de los datos
recopilados, se observo que durante el proceso se
identificaron diversos factores que influyen a la
perdida de ventas de la empresa gasera.
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Con ayuda de la encuesta, se delimit6 a dos
unicas variables que seran consideradas como
principales influyentes en la baja utilidad de las
ventas. Siendo las siguientes:

e Alza de precios.

e Cuestiones climatologicas.

Desarrollando ambas variables, se identifica
la relacion que cada una de estas tiene con las
presentaciones que comercializa Gas del
Atlantico S. A. de C. V. Recordando que, el caso
de estudio se centra en las presentaciones
principales del ramo portatil: 10, 20 y 30 kg.

También, como parte del desarrollo de la
investigacion se persigue determinar la relacion
que estas variables tienen con la finalidad de
identificar como incrementar la utilidad. La
Tabla 1, muestra las variables empleadas para la
construccion de cada una de las presentaciones
bajo estudio (pequeilo, mediano y grande). Estas
variables se emplean en la modelacion del caso
bajo estudio, sobre las que se modelan variables
endogenas y exoOgenas que influyen sobre la
utilidad.

Tabla 1. Descripcion de las variables.

Variable Influencia
Ci]indi'o Alto consumo, al incrementar el
pequetio precio al publico por kilogramo.
Cilindro Bajo consumo, al incrementar la
mediano preferencia de clientes en
presentaciones pequefias o grandes.
Cilmdro Bajo consumo, al incrementar
grande las temperaturas y precio al publico.
Alza de precio Bajo consumo, de cilindros grandes
v medianos.
Cuestiones Bajo consumo, de cilindros grandes
climatologicas v medianos.

En la Figura 1, se muestra la relacion de las
ventas, variables y utilidad.

Utilidad

Ll SES
ventas

Gastos
operativos

Figura 1. Relacion de las variables con la utilidad
en las ventas

Ingenlerla @f@&@f@

Las variables bajo estudio, se relacionan de la
siguiente manera:

e Al incrementar los precios del GLP en
las distintas zonas de distribucion, los
clientes se ven afectados a su economia,
optando por la presentacibn mas
economica. Siendo el cilindro pequefio
de 10 kg por el cual el cliente tiene
mayor preferencia.

e Las cuestiones climatologicas durante el
segundo trimestre del afio se presentan
con altas temperaturas donde la empresa
comercializa su servicio. Derivado a
eso, los clientes bajan su consumo y se
alargan los periodos de rendimiento,
también optan por comprar
presentaciones chicas pues su consumo
ha disminuido.

e Al tener bajo consumo por parte del
cliente, las presentaciones de cilindros
pequefios se estan comercializando mas;
lo cual, por cuestiones de
mantenimiento y componentes que
representan al cilindro, los gastos
operativos de dicha presentacion son
mas comparados con las otras dos
presentaciones.

e Si la preferencia de los clientes se
inclina por presentaciones pequefias, la
venta de las presentaciones medianas y
grandes disminuye, perdiéndose con ello
utilidad.

3.3 Desarrollo del
Influencia

Diagrama  de

De acuerdo con las variables encontradas
referente a la relacion que tienen en el proceso
de las ventas para la utilidad generada, se
esquematiza un diagrama de influencia general
considerando todas las variables mencionadas.

Considerando que, se estima posicionar mas
cilindros medianos para vender mas kilogramos
e incrementar la utilidad.

Al posicionar en el mercado las
presentaciones medianas, la venta de
presentaciones pequefias disminuird, aunque la
venta de cilindros grandes también se vera
afectada. Vender mas cilindros medianos genera
un incremento de utilidad; que si bien, al aplicar
una estrategia de manera adecuada se pueden
equilibrar las ventas a forma de que se logren los
mismos kilogramos vendidos como si las
mayores ventas se originaran por los cilindros
grandes. La Figura 2, Figura 3 y Figura 4,
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presentan la influencia de las variables, y su
relacion con la utilidad. Estas figuras,
representan el modelo matematico para cada
presentacion bajo estudio mediante diagramas de
influencia; cada modelo se integra por la variable
“costo de insumo” que influye en la variable
“venta de cilindros ...”, asi mismo, la variable
“cuestiones de climatologia” influye en la
variable “acomodo de los cilindros...” en el
mercado situacion derivada de las preferencias
de los consumidores. Ahora bien, estas dos
variables influyentes, se relacionan directamente
con la utilidad de la empresa.

Los diagramas de influencia, son
desarrollados a partir de las dos variables base:
alza de precio y cuestiones climatologicas; sobre
estas se modelan las variables endogenas: venta
de cilindros y acomodo de cilindros; los cuales,
a su vez son afectados por las variables
exOgenas: costos de insumo y cuestiones
climatologias, respectivamente.

Figura 2. Modelacion del cilindro de 10 kg.

Cuestiones
Costo Insumo metodologicas
\

\

utilidad gas del
atlantico

<> Uulidad gas de 5z
ventas de cilindro il
mediano Acomodo de cllindros

pequefios y grandes

Figura 3. Modelacion del cilindro de 20 kg.

Costg Insumo,,

. Utilidad gas del
[ =
. = atlantico
Ventas de cilindros
grandes (30kg) Acomoado de cilindros

i pequefios y medianos

Figura 4. Modelacion del cilindro de 30 kg.

4 Discusion

Los resultados de la investigacion mediante el
analisis de diagramas de influencia en el
contexto de incrementar la utilidad generada por
las ventas de cilindros, en la empresa gasera bajo
estudio; permiti6 identificar algunas reflexiones
que, la empresa debe analizar para disefiar
estrategias que le permitan mejorar su ventaja
competitiva:

e Identificacién de factores criticos: los
diagramas de influencia han apoyado a
identificar los factores criticos que
influyen en la utilidad generada por las
ventas de cilindros, permitiendo a la
empresa enfocarse en areas clave para
mejorar su desempefio.

e Visualizacién de relaciones causales:
mediante el diagrama de influencia, se
visualiza de manera clara y concisa, las
relaciones causales subyacentes entre
variables como preferencias de los
consumidores, tipos de cilindros
vendidos, estrategias de marketing,
entre otros.

e Analisis de impacto y riesgo: se analizan
los posibles impactos de cambios en las
variables identificadas en el diagrama de
influencia, asi mismo se evaltian los
riesgos asociados a ciertas decisiones o
acciones.

e Propuestas de mejora y optimizacion: a
partir de los resultados obtenidos, se
formulan propuestas de mejora vy
optimizacion en las estrategias de venta
de cilindros, con el objetivo de
incrementar la utilidad generada por las
ventas.

e Validacion de hipoétesis: los resultados
de la investigacion permiten validar
hipotesis previas sobre las relaciones
entre variables en el proceso de ventas
de cilindros, proporcionando una base
solida para la toma de decisiones.

Los resultados de esta investigacion ofrecen
una vision detallada de las interacciones entre
variables relevantes para el negocio de la
empresa  gasera, permitiendo identificar
oportunidades de mejora, mitigar riesgos y tomar
decisiones informadas orientadas a incrementar
la utilidad generada por las ventas de cilindros.

5 Conclusiones

El proceso de toma de decisiones es complejo.
Las diversas herramientas desarrolladas para
asistir este proceso permiten un tratamiento, de
manera tal, que el analista y tomador de
decisiones dispongan de informacion valiosa. En
este estudio, se ha presentado el analisis de las
implicaciones de los factores (@) alza de precios
y (b) cuestiones climatologicas, mediante el uso
de diagramas de influencia; de Ia
comercializacion de un producto en tres
presentaciones, de una empresa gasera. Los
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resultados de este estudio evidencian, que la
empresa debe desarrollar estrategias que le
permitan mejorar su margen competitivo, los
hallazgos del estudio evidencian que estas dos
variables analizadas son las causantes de la
perdida de ingresos economicos en la
organizacion.

Los diagramas de influencia son
herramientas que influyen en la comprension y
gestion la complejidad en diversos contextos.
Brindar una representacion de las relaciones
causales dentro de un sistema, permite a que los
tomadores de decisiones identifiquen factores
criticos, anticipen resultados vy disefien
intervenciones  efectivas.  Conforme Ila
complejidad en el mundo modemo continia
aumentando, los diagramas de influencia se
vuelven cada vez mas indispensables para
abordar los desafios y aprovechar las
oportunidades que se presentan.

Los sistemas de apoyo a la decision son clave
en la capacidad de las organizaciones, para
prosperar en ambientes empresariales dinamicos
y altamente competitivos. La capacidad de
recopilar, analizar y actuar sobre informacion
relevante en tiempo real se ha convertido en un
diferenciador clave para aquellas empresas que
buscan mantenerse a la vanguardia en un mundo
caracterizado por el cambio constante.
Conforme la tecnologia sigue evolucionando, se
espera que los DSS sigan siendo central en la
fransformacion  digital y la  innovacion
empresarial.
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