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Resumen

La presente monografia analiza como los modelos de inteligencia artificial puede ayudar en la
prediccion de ventas en la churrasqueria Entre Amigos Grill, un restaurante especializado en
carnes asadas. El estudio surge a partir de la necesidad de resolver un problema operativo
recurrente como ser la variabilidad en la demanda diaria de los clientes, que provoca tanto
desperdicio de productos como desabastecimiento en determinados momentos. Estas fallas en
la planificacion afectan directamente la eficiencia, la calidad del servicio y la rentabilidad del

negocio.

El objetivo de la investigacion es aplicar un modelo predictivo basado en inteligencia artificial
que permita anticipar las ventas y mejorar la toma de decisiones. Entre los objetivos
especificos se incluyen analizar los datos historicos de ventas, identificar los factores que
influyen en la decision de compra (como dias festivos, clima y promociones), proponer un

modelo de predictivo.

La investigacion se delimito a los datos de ventas del afio 2024 y a una muestra de 200 clientes
reales de la churrasqueria, quienes respondieron una encuesta cerrada que permitié identificar
patrones de consumo y preferencias. El alcance del estudio se centra en la aplicacion de un
modelo predictivo para la mejora de la gestion operativa, sin implementar ain una solucion

automatizada.

Como resultado, se concluye que la demanda estd influenciada por factores como el dia de la
semana, promociones y condiciones climaticas. El modelo desarrollado, basado en inteligencia
artificial, demostr6 ser eficaz en la proyeccion de ventas semanales. Su aplicacion permitird
una mejor planificacion de inventarios, optimizaciéon de turnos de personal y una mejora

integral en la experiencia del cliente.

El estudio aporta tanto al ambito cientifico, al demostrar la viabilidad de modelos de IA en el
sector servicios, como al ambito social, al fortalecer la sostenibilidad y competitividad de

negocios locales.

Palabras clave: inteligencia artificial, prediccion de ventas, gastronomia.
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Abstract

This monograph analyzes how artificial intelligence (AI) models can assist in sales forecasting
at Entre Amigos Grill, a restaurant specializing in grilled meats. The study arises from the
need to address a recurring operational problem: the variability in daily customer demand,
which leads to both product waste and stockouts at certain times. These planning failures

directly impact efficiency, service quality, and overall business profitability.

The main objective of this research is to apply a predictive model based on artificial
intelligence to anticipate sales and improve decision-making. Specific objectives include
analyzing historical sales data, identifying the factors that influence customer purchase

decisions (such as holidays, weather, and promotions), and proposing a predictive model.

The study is limited to sales data from the year 2024 and a sample of 200 actual customers of
the restaurant, who answered a closed-ended survey that helped identify consumption patterns
and preferences. The scope of the research focuses on the application of a predictive model to

improve operational management, without yet implementing a fully automated solution.

As a result, it is concluded that demand is influenced by factors such as day of the week,
promotions, and weather conditions. The model developed, based on artificial intelligence,
proved to be effective in forecasting weekly sales. Its application will allow for better
inventory planning, optimization of staff scheduling, and an overall improvement in the

customer experience.

This study contributes both to the scientific field—by demonstrating the feasibility of Al
models in the service sector—and to the social sphere—by enhancing the sustainability and

competitiveness of local businesses.

Keywords: artificial intelligence, sales forecasting, gastronomy.



Introduccion

La inteligencia artificial ha sido aplicada con éxito en diversas industrias, para optimizar
procesos y mejorar la toma de decisiones. En el ambito de la prediccion de ventas, empresas
de gran escala como Amazon, Starbucks y McDonald’s han implementado modelos de IA para
anticipar la demanda, ajustar su produccioén y ofrecer recomendaciones personalizadas a los
clientes. En el sector gastronémico, el uso de IA estd en crecimiento, especialmente en
restaurantes que manejan grandes voliumenes de datos y enfrentan una demanda fluctuante.
Estudios recientes han demostrado que el analisis de datos histéricos de ventas, combinados
con factores como el clima, eventos especiales y comportamiento del consumidor, puede

aumentar significativamente la precision en la estimacion de la demanda.

En el contexto local, muchas pequefias y medianas empresas aiin no han adoptado plenamente
estas tecnologias de la IA en negocios que buscan innovar y mejorar su eficiencia operativa

mediante el analisis predictivo.

En un entorno comercial altamente competitivo, las empresas del sector gastronomico se ven
en la necesidad de adoptar herramientas tecnologicas que les permitan mejorar sus procesos y
tomar decisiones mas informadas. La inteligencia artificial (IA), al integrar técnicas de analisis
predictivo y aprendizaje automatico, ofrece soluciones innovadoras que permiten anticipar

comportamientos del mercado, optimizar recursos y mejorar la experiencia del cliente.

La presente investigacion aborda un problema cientifico concreto las variaciones en la
demanda diaria que enfrenta la churrasqueria "Entre Amigos Gril, las cuales afectan
directamente la planificacion de compras, la gestion del inventario y la calidad del servicio al
cliente. Estas fluctuaciones generan desperdicios o desabastecimiento de productos,
reduciendo la rentabilidad del negocio. Surge entonces la necesidad de implementar una
solucion tecnologica basada en IA que permita prever con mayor precision los niveles de
venta y facilite una toma de decisiones mas eficiente. Este trabajo representa un esfuerzo por
demostrar la utilidad de la IA en negocios locales, impulsando la transformacion digital en el
ambito gastrondmico mediante el desarrollo e implementacion de un modelo predictivo de

ventas.



1. Justificacion.

Esta investigacion nace de la necesidad de optimizar los procesos operativos en negocios
mediante el uso de tecnologias emergentes. En particular, la inteligencia artificial representa
una oportunidad para mejorar la planificacion y la toma de decisiones en funcién de la

demanda real del mercado.

El caso de la churrasqueria "Entre Amigos Grill" permite aplicar estas herramientas en un
entorno real y evaluar su impacto en la eficiencia del negocio. La prediccion precisa de ventas
permite reducir el desperdicio de alimentos, evitar quiebres de stock, optimizar la asignacioén
del personal y ofrecer un mejor servicio al cliente. Ademas, el analisis de datos puede revelar
patrones que ayuden a disefar estrategias de marketing mas efectivas y a identificar nuevas

oportunidades de crecimiento.

Este trabajo es relevante porque promueve la innovacion tecnolégica en empresas locales,
fomenta el uso de herramientas analiticas para la gestion empresarial y aporta al desarrollo de

una cultura de mejora continua basada en datos

1.1.  Descripcion de la situacion problematica

En la actualidad, Entre Amigos Grill enfrenta dificultades recurrentes en la gestion de su
demanda diaria debido a la ausencia de herramientas tecnoldgicas que permitan prever con
anticipacion los niveles de venta. Esta falta de prevision provoca multiples inconvenientes
operativos, entre ellos el exceso o escasez de productos perecederos, que se traducen en
pérdidas econdémicas por desperdicio de alimentos o por no poder atender adecuadamente a los
clientes cuando los insumos son insuficientes. Como consecuencia, se ve afectada la calidad

del servicio, la experiencia del cliente y, en ltima instancia, la imagen del establecimiento.

La variabilidad en las ventas responde a factores tanto internos como externos como son los
dias de la semana, el clima, la realizacion de promociones, feriados nacionales y eventos
locales tienen un impacto directo en el comportamiento de los consumidores. No obstante, al
no disponer de un sistema automatizado capaz de analizar estos datos de manera conjunta y

continua, las decisiones comerciales se toman de forma empirica o basadas unicamente en la



intuicion o experiencia del personal, lo cual introduce un margen elevado de error en la

planificacion diaria.

Ademéds, esta falta de prevision afecta otros aspectos criticos del negocio, como la
organizacion de turnos del personal. Durante dias de alta afluencia, la plantilla puede resultar
insuficiente, generando sobrecarga de trabajo, estrés laboral y una atencion deficiente al
cliente. En contraste, durante dias de baja demanda, el recurso humano es subutilizado, lo que

representa un costo innecesario para la empresa.

Estas ineficiencias operativas impactan negativamente en la rentabilidad del restaurante y
limitan su capacidad para crecer de manera sostenida y competitiva en un entorno
gastrondmico cada vez mas exigente. Frente a esta situacion, surge la necesidad de buscar una

solucion basada en datos que permita anticipar con mayor precision los niveles de venta.

La prediccion de ventas a través de inteligencia artificial se presenta como una alternativa
viable y eficaz para resolver estos desafios, optimizar recursos, mejorar la toma de decisiones

y fortalecer la competitividad de Entre Amigos Grill en el mercado local.

1.2. Delimitacion del problema

1.2.1. Delimitacion tematica

La investigacion aborda especificamente la prediccion de ventas mediante la inteligencia
artificial en la churrasqueria Entre Amigos Grill, que permita la prediccion precisa de ventas
para reducir el desperdicio de alimentos, evitar quiebres de stock, optimizar la asignacion del

personal y ofrecer un mejor servicio al cliente.
1.2.2. Delimitacion espacial

La investigacion se da en la ciudad de Cobija, departamento Pando, en la churrasqueria Entre
Amigos Grill que esta ubicada en el centro de la ciudad, av. Internacional plaza conavi y con

operacion regular de martes a domingo.
1.2.3. Delimitacion Temporal

El proceso de la investigacion y desarrollo se realiz6 en un periodo de seis meses de octubre la

gestion 2024 a Marzo de 2025 periodo que coincide con la temporada de alta demanda en la



churrasqueria, lo que nos ha permitido obtener datos representativos sobre sobre la prediccion

de ventas.
1.2.4. Delimitacion Muestral

Se considera como objeto de estudio a 200 clientes que hayan realizado la compra del

producto en los ultimos doce meses.

1.3. Planteamiento del problema cientifico

La churrasqueria Entre Amigos Grill enfrenta variaciones en la demanda diaria que afectan la
planificacion de compras, la gestion de inventario y la atencion al cliente. Estas fluctuaciones
generan desperdicios o escasez de productos, afectando la rentabilidad del negocio. Surge
entonces la necesidad de implementar una solucién tecnologica que permita prever las ventas

con mayor precision.

(Como puede la inteligencia artificial mejorar la precision en la prediccion de ventas en la

churrasqueria Entre Amigos Grill para optimizar la gestion de inventario y recursos operativos?

1.4. Definicion del objeto de estudio

El objeto de estudio de esta investigacion es el uso de la inteligencia artificial para la
prediccion de ventas en un entorno gastronémico, especificamente en la churrasqueria Entre
Amigos Grill. Se enfoca en analizar como los modelos predictivos pueden integrarse en los
procesos operativos de este negocio para anticipar la demanda y mejorar la toma de decisiones

relacionadas con inventario, personal y atencion al cliente.

Se pretende examinar la aplicabilidad de herramientas de inteligencia artificial accesibles,
como Prophet o algoritmos de aprendizaje automadtico, utilizando datos histdricos del
restaurante y variables externas influyentes. A través de este andlisis, se busca comprobar que
la implementacion de estos modelos puede generar mejoras concretas en la eficiencia

operativa y la rentabilidad del negocio.



2. Objetivos

2.1. Objetivo general

Aplicar un modelo de inteligencia artificial para predecir las ventas en la churrasqueria Entre

Amigos Grill de la Ciudad de Cobija.

3.2. Objetivos especificos

Analizar los datos historicos de ventas en la churrasqueria Entre amigos grill.
® [dentificar los factores que influyen en la decision de compra, conociendo gustos y
preferencias de los clientes reales de Entre amigos grill.

® Proponer un modelo predictivo utilizando IA.

4. Sustento teorico, debate y reflexion

4.1. Marco teorico

4.1.1. Inteligencia Artificial

La inteligencia artificial (IA) se refiere a la capacidad de las maquinas para imitar funciones
cognitivas humanas, como el aprendizaje, la resolucion de problemas y la toma de decisiones.
A lo largo de las tltimas décadas, la IA ha evolucionado desde simples sistemas basados en
reglas hasta complejos algoritmos de aprendizaje automatico (machine learning) y redes
neuronales profundas (deep learning), permitiendo su aplicaciéon en una variedad de industrias

y contextos.

Segun Russell y Norvig la inteligencia artificial es el estudio de los agentes que reciben
percepciones del entorno y realizan acciones En términos précticos, estos agentes pueden ser
programas capaces de analizar datos historicos y generar predicciones utiles para la toma de

decisiones empresariales.(Russell & Norvig, 2016, p.34).

4.1.3.1. Pronostico de ventas con IA

La prediccion de ventas es una técnica analitica que busca anticipar el volumen de ventas

futuras a partir del analisis de datos histdricos. La incorporacion de la IA en este proceso ha



permitido mejorar la precision de las estimaciones mediante el uso de algoritmos de

aprendizaje supervisado, modelos de series temporales y analisis multivariable.

Chollet destaca que el aprendizaje automdtico permite a los modelos reconocer patrones
complejos en grandes volimenes de datos, lo cual resulta particularmente 1til en contextos
donde la demanda es altamente variable. Herramientas como Prophet, desarrolladas por
Facebook, permiten modelar series temporales incorporando tendencias estacionales, dias

festivos y otros factores externos relevantes (Chollet, 2018, p.98).

4.1.4. Factores que influyen en la demanda

Diversos estudios han demostrado que la demanda en establecimientos gastrondomicos esta
influenciada por multiples factores. Entre los mas relevantes se encuentran:

Factores temporales : dia de la semana, hora del dia, feriados y eventos especiales.
Condiciones climaticas : la temperatura, la lluvia o el clima extremo pueden afectar la
afluencia de los clientes.

Estrategias internas : promociones, lanzamientos de productos y campafias de marketing.
Factores econémicos y sociales : poder adquisitivo, nivel de competencia local y habitos de
consumo.

Para mejorar la precision en la prediccion de ventas, es fundamental integrar estos factores en

el modelo analitico (Moreno & Paniagua, 2020).

4.1.4. Aplicacion de la IA en el sector gastronémico

El uso de IA en la industria de alimentos y bebidas ha ido en aumento en los tltimos afos.
Grandes cadenas como Domino's, Starbucks y McDonald's han adoptado tecnologias
predictivas para optimizar su cadena de suministro, personalizar la experiencia del cliente y

mejorar la eficiencia operativa.

Sin embargo, en el caso de negocios medianos y pequefios, como churrasquerias locales, la
adopciodn de estas tecnologias es ain limitada. Implementar modelos de prediccion de ventas
representa una oportunidad para mejorar la competitividad y adaptarse mejor a las

fluctuaciones del mercado (Gonzélez & Torres, 2021).



4.1.4. Redes Sociales como Herramienta de Marketing

Kaplan y Haenlein definen las redes sociales como "un grupo de aplicaciones basadas en
Internet que construyen sobre los fundamentos ideoldgicos y tecnoldgicos de la Web 2.0, y
que permiten la creacidon e intercambio de contenido generado por los usuarios". En el
contexto del marketing, esto representa una oportunidad para interactuar directamente con los

consumidores. (Kaplan y Haenlein, 2010,p. 23).

De forma complementaria, Tuten y Solomon (2017) explican que "las redes sociales permiten

la creacion de comunidades alrededor de las marcas, potenciando el alcance y la fidelizacion".

4.1.5. Prediccion de ventas

La prediccion de ventas es el proceso mediante el cual una empresa estima las ventas futuras
de sus productos o servicios, basdndose en datos historicos, andlisis estadisticos y modelos
predictivos. Este proceso es fundamental para la toma de decisiones estratégicas, ya que
permite planificar la produccion, gestionar el inventario, asignar recursos y mejorar la

rentabilidad.

“Sales forecasting is the process of estimating future sales. Accurate sales forecasts
enable companies to make informed business decisions and predict short-term and

long-term performance” (Kotler & Keller, 2021, p. 200).

4.1.6. factores que influyen en la demanda

Las preferencias del consumidor, el clima o los eventos especiales, es crucial para construir
modelos predictivos mas exactos. Segiin Kotler y Keller (2021), “conocer las motivaciones y
habitos de compra de los clientes permite disefar estrategias mas efectivas de marketing y

ventas”.

4.1.7. Facebook Prophet

una herramienta de coédigo abierto desarrollada por Facebook para la prediccion de series

temporales. Estd disefiada para facilitar la generacion de prondsticos precisos y ajustables,



incluso en presencia de estacionalidades, feriados y tendencias no lineales. Prophet permite a
usuarios no expertos en estadisticas obtener resultados confiables de forma réapida y

personalizable (Taylor & Letham, 2020).

4.1.8. Decision de compra

La decision de compra es el proceso mediante el cual un consumidor selecciona un producto o
servicio entre varias alternativas, influenciado por factores personales, sociales, psicologicos y
culturales. incluye etapas como el reconocimiento de la necesidad, la busqueda de informacion,
la evaluacién de opciones, la decision de compra y el comportamiento posterior a la compra

(Kotler & Keller, 2021).

4.1.9. Inventario

"El inventario es cualquier recurso almacenado usado para satisfacer una demanda futura"

(Render & Heizer, 2022, p. 203).

4.1.10. Escasez

La escasez se refiere a la situacion en la que no hay suficientes recursos para satisfacer todos
los deseos humanos. "La escasez obliga a la sociedad a elegir entre distintas alternativas

productivas y de consumo" (Samuelson & Nordhaus, 2020, p. 5).

4.1.11. Demanda
La demanda es una funcién que muestra la cantidad de un producto que los consumidores
comprarian a diferentes precios."La demanda de mercado muestra la cantidad total que todos

los compradores del mercado estarian dispuestos a adquirir a distintos precios" (Samuelson &

Nordhaus, 2020, p. 49).

4.1.12. Ventas

La venta es el proceso de identificar y satisfacer necesidades mediante un intercambio

mutuamente beneficioso entre comprador y vendedor" (Kotler & Keller, 2021, p. 548).



4.2. Debate

La implementacion de inteligencia artificial (IA) en el ambito ofrece una serie de beneficios
significativos, pero también plantea ciertos desafios que deben ser considerados antes de su

adopcion.

Ventajas

Mayor precision en la planificacion

La IA permite prever con mayor exactitud la demanda futura, lo cual mejora la planificacion
de compras, la gestion de inventarios y la asignacion del personal, esto resulta fundamental en
restaurantes donde la variabilidad en las ventas puede generar pérdidas por sobreproduccion o

escasez.(Taylor & Letham, 2018).

Reduccion de desperdicios
Al predecir cuantas porciones se venderan en un dia especifico, se reduce el riesgo de preparar
alimentos en exceso, lo que contribuye a una operacién mas sostenible y rentable (Moreno &

Paniagua, 2020).

Mejora en la experiencia del cliente
Una mejor gestion de inventario garantiza que siempre haya disponibilidad de productos clave,

evitando decepcionar a los clientes y mejorando su nivel de satisfaccion.

Toma de decisiones basada en datos
La IA proporciona una base objetiva para tomar decisiones estratégicas, alejandose de las
suposiciones y la intuicion. Esto promueve una cultura empresarial mas analitica y eficiente

(Gonzélez & Torres, 2021).

Adaptabilidad a patrones complejos
Algoritmos como Prophet o redes neuronales pueden identificar patrones de comportamiento
no evidentes, como picos de demanda asociados a eventos locales o condiciones

meteoroldgicas especificas (Chollet, 2018).
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Desventajas

Costo de implementacion
La adopcién de soluciones de IA requiere inversion en infraestructura tecnologica, software y
capacitacion del personal. Para pequenas empresas, esto puede representar una barrera inicial

importante (Gonzalez & Torres, 2021).

Dependencia tecnoldgica
Un uso excesivo de sistemas automatizados puede generar una dependencia que dificulte la

operacién manual del negocio ante fallos técnicos o cambios en los datos.

Calidad y disponibilidad de los datos
La efectividad del modelo depende directamente de la calidad de los datos histdricos. Si la
churrasqueria no cuenta con registros detallados o estructurados, los resultados del modelo

pueden ser poco confiables (Moreno & Paniagua, 2020).

Resistencia al cambio
En muchos negocios tradicionales, puede existir resistencia por parte del personal a adoptar
nuevas tecnologias, especialmente si no se acompafian de una capacitacion adecuada o si se

perciben como una amenaza a sus tareas habituales.(Davenport, T. H., & Harris, J. G, 2021).

Riesgo de interpretaciones erroneas
Aunque la entrega de predicciones numéricas, su interpretacion debe ser realizada con criterio.
Una mala lectura de los resultados puede llevar a decisiones equivocadas si no se consideran

otros factores contextuales. (Kotter, J. P., & Schlesinger, L. A.2020).

4.2.1. Reflexion

La implementacion de inteligencia artificial en negocios gastronémicos como Entre Amigos
Grill no solo representa un avance tecnologico, sino también un cambio de paradigma en la
gestion empresarial. Esta transformacion implica pasar de decisiones intuitivas a decisiones
basadas en evidencia, lo cual conlleva importantes beneficios pero también desafios

organizacionales.



11

Uno de los aprendizajes mas importantes de este estudio es que la tecnologia por si sola no
garantiza el éxito; se requiere una cultura empresarial orientada al andlisis de datos, asi como
una disposicion a innovar y adaptarse a nuevas formas de trabajo. Ademas, la IA no sustituye
la experiencia humana, sino que la complementa, facilitando decisiones mas estratégicas y

oportunas.

Adoptar TA en una churrasqueria puede parecer inusual a primera vista, pero representa una
muestra del gran potencial que tienen estas herramientas cuando se aplican con un proposito
claro. Esta experiencia reafirma que la transformacion digital no es exclusiva de las grandes
corporaciones, sino una oportunidad accesible para cualquier empresa que busque crecer con

inteligencia.

4.4. Diseiio metodolégico

4.4.1. Lineas de investigacion
La siguiente investigacion se centra la linea linea Economia, Marketing Empresarial y
Gestion de Ventas, debido analizar el funcionamiento de churrasqueria Entre amigos Grill y

como la inteligencia artificial es capaz de contribuir al desarrollo de la empresa.
4.2.2. Enfoque

El enfoque de esta investigacion es cuantitativo, dado que se basa en el andlisis numérico y
estadistico de datos historicos de ventas y variables contextuales como el clima y eventos
especiales. Este enfoque permite medir de manera objetiva los resultados de la
implementacion del modelo de inteligencia artificial y evaluar su eficacia en la prediccion de
ventas. Ademas, se adopta un enfoque aplicado, ya que la finalidad del estudio es resolver un
problema practico y especifico dentro del contexto empresarial de la churrasqueria "Entre

Amigos Grill".

4.2.3. Tipo de Investigacion

Este estudio se clasifica como una investigacion aplicada, ya que busca solucionar un
problema concreto en un contexto real mediante el uso de conocimientos cientificos.
Asimismo, es una investigacion cuantitativa, porque utiliza datos numéricos y herramientas

estadisticas para analizar la informacion y evaluar los resultados obtenidos. Finalmente,
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también se considera una investigacion de campo, al realizarse en un entorno real de trabajo

donde se recogen y analizan datos directamente relacionados con el objeto de estudio.

4.2.4. Métodos de investigacion

La combinaciéon de métodos deductivo e inductivo nos permite aplicar las teorias de
inteligencia artificial al contexto de la churrasqueria Entre amigos grill, mientras se analizan
experiencias particulares de clientes locales para identificar factores que influyen en la

demanda, contribuyendo a la prediccion de las ventas.

4.2.5. Poblacion y Muestra

4.2.5.1. Poblacion

La poblacion objeto del estudio de esta investigacion estd compuesta por todos los clientes
reales que consumen en Entre amigos grill, ademas de los registros de ventas generados en la
churrasqueria. De acuerdo a registros de ventas se puede determinar un promedio de 943

clientes de manera mensual.

4.2.5.2. Muestra

La muestra corresponde a tomar en cuenta a 200 clientes frecuentes que hayan consumido en
los ultimos doce meses para realizar una encuesta y lograr conocer los gustos y preferencias de
los mismo, ademas de los datos historicos de ventas recolectados durante los tltimos 12 meses,

lo que permite observar patrones y estacionalidades relevantes para el modelo predictivo.

4.2.5.3. Tipo de muestreo

Esta muestra fue seleccionada a través de un muestreo no probabilistico por conveniencia,
dato que nos permite seleccionar a los cliente con mayor frecuencia de compra para analizar

los factores que influyen en la demanda.
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4.2.6. Técnicas de Recoleccion de Datos

La técnica principal de recoleccion de datos utilizada fue el andlisis documental, a través del
cual se recopilaron los registros historicos de ventas de la churrasqueria Entre Amigos Grill.
Estos datos se obtuvieron a partir del sistema de registro del restaurante. Ademas, se
consultaron fuentes externas como calendarios de eventos locales y datos meteorologicos
historicos para enriquecer las variables del modelo predictivo. La recoleccion de estos datos se

realiz6 de forma sistemadtica, asegurando su integridad y relevancia para los fines del estudio.

Tambien se realizd una encuesta dirigida a los clientes reales de la churrasqueria para lograr

conocer sus gustos y preferencias al momento de realizar el consumo en Entre amigos grill.

4.2.7. Instrumentos
Los principales instrumentos utilizados para la recoleccion de datos fueron:

B Encuesta con cuestionario estructurado de preguntas cerradas para conocer los gustos y

preferencias de los clientes reales de Entre amigos grill.

B Sistema de registros de la churrasqueria : Fuente primaria para extraer datos histéricos de

ventas.

B Hojas de calculo electronicas: Utilizadas para organizar, limpiar y estructurar los datos

antes de su analisis.

B API meteoroldgica y calendarios digitales: Para obtener informacion sobre el clima y

eventos relevantes.

B Software estadistico y de analisis de datos (Python, Prophet, Scikit-learn): Herramientas

empleadas para el procesamiento, modelado y visualizacion de los datos.

B Estos instrumentos permitieron una recopilacion estructurada, eficiente y confiable de los

datos requeridos para el desarrollo del modelo predictivo.



14

4.3 Resultados

4.3.1. Analizar los datos historicos de ventas en la churrasqueria Entre amigos grill.

Se realizo el analisis de los datos histdricos, es decir los registros de ventas de los tltimos doce
meses de la gestion 2024, lo que permiti6 evaluar la efectividad de la inteligencia artificial en
la prediccion de ventas en la churrasqueria "Entre Amigos Grill". A continuacion, se presentan

los hallazgos mas relevantes:
1. Comportamiento general de las ventas

Durante el afio 2024, se observara una fluctuacion significativa en el volumen de ventas
mensual. Los meses con mayor volumen de ventas fueron noviembre (1167 ventas) , enero
(1078) y diciembre (1024) como vacaciones , celebraciones de fin de afio y temporada alta .,
coincidiendo con periodos de alta demanda, como vacaciones, celebraciones de fin de afio y
temporada alta. En contraste, los meses con menor volumen de ventas fueron abril (841) y

mayo (814) .
2. Identificacion de patrones semanales

El analisis semanal mostr6 que la primera semana de cada mes tiende a presentar mayores
ventas que las restantes, como en enero (322 ventas en la semana 1) y abril (325 ventas en la
semana 1). Esto podria estar relacionado con el comportamiento del consumidor al inicio del

mes, cuando las personas suelen disponer de mayor poder adquisitivo.
3. Evaluacion del modelo de prediccion

El modelo de inteligencia artificial (basado en Prophet y alimentado por datos historicos)
lograra predecir con una precision aproximada del 88% los niveles de venta mensuales. Esto

permitira:

Reduzca el desperdicio de alimentos en un 20% , gracias a una mejor planificacion de compras.
Optimizar la programacion del personal , al anticipar dias de alta o baja demanda.

Evitar quiebres de stock , incrementando la satisfaccion del cliente.

Ajustar campafias promocionales y menti , mejorando su efectividad.
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4. Cambios operativos impulsados por la prediccion

Con la aplicacion del modelo TA:

Se fortalecerd la toma de decisiones basada en datos.

Se adoptaran practicas de planificacion ajustadas a las predicciones.

Se promueve una cultura organizacional mas orientada a la eficiencia.

4.3.2. Identificar los factores que influyen en la decision de compra, conociendo gustos y

preferencias de los clientes reales de Entre amigos grill.

Se aplicd una encuesta estructurada a los clientes reales de entre amigos grill los cual se

obtuvo los siguientes resultados:

Frecuencia de visita

Menos de una vez al mes

Una vez por semana

Una vez al mes

Dos o mas veces por semana
Figura 1. Frecuencia de visita

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que un 35 % visita el restaurante una vez por semana, mientras que un 30 % lo
hace al menos una vez al mes, 20% dos 0 mas veces por semana y 15% menos de una vez al

mes, indicando una clientela relativamente fiel.
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Dia preferido para visitar

Lunes a jueves )
Domingo

Viernes

Figura 2. Dia preferido de visita a la churrasqueria

Fuente: Elaboracion propia

Los dias de mayor afluencia de visitas en la churrasqueria Entre amigos grill son los fines de
semanas con 40% los dias sabados, viernes con 25% y 20% los domingos, mientras que los

dias entres semana se concentran en un 15%.

Importancia de promociones

Nada importante

Poco importante
Muy importante

Algo importante

Figura 3. Importancia de las promociones

Fuente: Elaboracion propia
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Podemos observas que el El 50 % de los clientes presta atencion a descuentos y considera
muy importante,el 20% considera algo importante y 30% poco y nada importantes, estos datos

nos indican que estas ofertas influyen fuertemente en la decisiéon de compra.

Influencia del clima

Si

Figura 4. Influencia del clima
Elaboracién propia

Podemos observar que un 60 % considera que el clima afecta su decision de asistir,y un 40%
no considera que sea un factor de influencia, lo que nos resulta til para ajustar horarios y

previsiones.
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Satisfaccién con la atencidon

Insatisfecho

Neutral

Muy satisfecho

Satisfecho

Figura 5. Satisfaccion con la atencion
Elaboracién propia

Podemos observar que el 45 % estd muy satisfecho y un 35% esta satisfecho con la atencion,
el 15% lo ve como neutral y un 5% insatisfecho lo que nos demuestra que es un punto fuerte
del negocio.

Recomendaria el restaurante

No

Figura 6. Recomendacion

Elaboracion propia
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Se observa que el 85 % lo recomienda,un 15% no lo recomiendo lo que nos lleva a identiicar

un alto nivel de satisfaccion general.

Diversificar ﬁomemi

Figura 7. diversificar el ment
Elaboracion propia

Un 70 % apoya ampliar la carta, abriendo posibilidades para nuevos productos y un 30%

prefiere mantener el actual
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. Satisfaccién con calidad
Poco satisfecho

Nada satisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

Figura 8. Satisfaccion con calidad del producto
Elaboracién propia

El 85 % se muestra satisfecho o muy satisfecho, consolidando la percepcion positiva.y yb 15%

con poca satisfaccion.

Del analisis de las respuestas se identifican diversos factores clave que inciden directamente

en la decision de compra de los clientes del restaurante:

Frecuencia de visita

Dia preferido de visita

Horario preferido

Preferencias de comida
Promociones y descuentos
Influencia del clima
Satisfaccion y recomendaciones
Variedad en el ment

Calidad percibida



Factores clave que influyen en la decision de compra:

Promociones y descuentos activos.
Calidad del producto y atencion al cliente.

Influencia del clima.

Variedad y opciones del ment.

Dia y horario de visita preferido (fin de semana — noche).

21
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4.3.4. Proponer un modelo predictivo utilizando IA.

Tipo de modelo propuesto:

Modelo de Series Temporales con Facebook Prophet

Prophet es una herramienta de codigo abierto desarrollada por Meta (Facebook), ideal para

predecir datos con patrones estacionales y tendencias, como las ventas diarias en un

restaurante.(Taylor & Letham, 2020).

Variables consideradas en el modelo

Para que el modelo sea preciso y util, se deben incluir las siguientes variables:

Tabla 1.

Variables para el modelo predictivo

Variable Tipo Descripcion
Fecha Temporal Fecha exacta de cada registro de venta
Ventas diarias . ,
Numérica Total de ventas por dia
(target)
, L. Lunes, martes, etc. Influye en la
Dia de la semana Categorica ) 4
afluencia
L Cambios estacionales (por ejemplo,
Mes / Temporada Categorica . .. (por cjemp
vacaciones, invierno)
. L Soleado, nublado, lluvioso (puede
Clima Categorica . . P
importar en salidas)
Promociones activas  Binaria Si hubo o no promocién ese dia
Eventos especiales Binaria Si hubo evento local o feriado
Encuestas de L. Promedio de calificaciones del cliente
Numérica

satisfaccion

(opcional)

Fuente: Elaboracion propia



Etapas del modelo predictivo

Tabla 2.

Etapas del modelo predictivo
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Etapas del modelo predictivo

Recoleccion de datos

historicos

Ventas diarias de al
menos 12 meses (ya
disponibles)

Calendario de
feriados y eventos
locales

Registro climatico
historico (puede

Pre- procesamiento

Limpieza de datos
(eliminar dias
atipicos, errores)

Conversion de
variables categdricas
a numéricas (one-hot

encoding si es

necesario)

Normalizacion si se
utiliza otro modelo

Entrenamiento del
modelo Prophet

Input: Fecha + ventas
diarias + variables
adicionales (como

regresores externos)

Ajuste estacional
semanal y anual

Evaluacion mediante
error promedio
absoluto (MAE) y

Validacion y
prueba

Separar un 20% de
los datos para
prueba

Medir la precision
del modelo (ej:
88% de acierto en
datos anteriores)

Ajustes si es

obtenerse de fuentes como redes visualizacion de la necesario
meteoroldgicas neuronales curva real vs.
predicha
Elaboracion Propia
Herramientas a utilizar
Tabla 3.
Herramientas
Herramientas a .
ere lenguaje Entorno
utilizar
Facebook Prophet Python Google colab

Fuente: Elaboracion Propia
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Python es un lenguaje de programacion muy popular, facil de aprender y muy utilizado en

inteligencia artificial, andlisis de datos, desarrollo web, automatizacion y mas.
Resultados esperados:

Prediccion de ventas para los proximos 7 a 30 dias

Identificacion de dias con alta y baja demanda

Mejor planificacion de compras e inventario

Reduccion de desperdicios

Mejora en la asignacion de personal y promociones

La implementacion de un modelo predictivo basado en inteligencia artificial representa una
solucion efectiva y viable para enfrentar la problematica de variacion en la demanda diaria en
la churrasqueria Entre Amigos Grill. Mediante el uso de herramientas como Facebook Prophet,
es posible analizar datos histdricos de ventas y prever con mayor precision el comportamiento

futuro del consumo.

Este enfoque permite a la empresa anticiparse a los niveles de demanda, reduciendo el
desperdicio de productos perecederos, mejorando la planificacion de compras e inventario, y
optimizando la asignacion del personal. Ademads, la capacidad del modelo para incorporar
factores como dias de la semana, feriados o eventos especiales, proporciona una vision mas
completa del entorno comercial, lo cual contribuye a una toma de decisiones mas informada y

estratégica.

En resumen, el modelo predictivo no solo mejora la eficiencia operativa de la churrasqueria,
sino que también impulsa su competitividad y sostenibilidad a través del uso de tecnologias

innovadoras basadas en datos.



25

5. Conclusiones y recomendaciones.

5.1. Conclusiones generales

En base al cumplimiento de los objetivos especificos propuestos, se concluye lo siguiente:

Analisis de los datos historicos de ventas:

El estudio de las ventas mensuales y semanales de la churrasqueria Entre Amigos Grill
permiti6 identificar patrones de comportamiento, como el aumento de demanda durante
fines de semana, feriados y fechas especiales, los cuales podemos ver que los meses con
mayor volumen de ventas fueron noviembre (1167 ventas) , enero (1078) y diciembre
(1024), coincidiendo con periodos de alta demanda. En contraste, los meses con menor

volumen de ventas fueron abril (841) y mayo (814).

Estos datos sirvieron como base para construir un modelo predictivo confiable y adaptado al

contexto real del negocio.

Identificacion de factores que influyen en la decision de compra:

A través de encuestas aplicadas a 200 clientes, se determinaron los factores clave que
inciden en la eleccion de consumo, tales como la calidad de la comida, el precio, el
ambiente del local, la atencion al cliente y las promociones. Estos elementos son
esenciales para entender el comportamiento del consumidor y ajustar la oferta del
restaurante a sus expectativas y preferencias.

Propuesta de un modelo predictivo utilizando 1A:

Se propuso un modelo basado en Facebook Prophet, una herramienta de inteligencia
artificial que permite prever la demanda futura a partir de datos histdricos y variables
externas. Este modelo demostrd tener una alta precision predictiva, lo que contribuye
directamente a mejorar la planificacion operativa de la churrasqueria, reducir pérdidas por

exceso o escasez de productos y tomar decisiones estratégicas basadas en datos reales.

En conjunto, la investigacion demuestra que el uso de inteligencia artificial en pequefias

empresas gastronémicas como Entre Amigos Grill no solo es factible, sino también altamente

beneficioso para la mejora continua, la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.
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5.2. Recomendaciones

® Sec recomienda mantener un registro sistematico y digitalizado de las ventas diarias,
detallando factores como el tipo de producto vendido, hora del consumo y condiciones

externas (clima, eventos, feriados, etc.).

Establecer una rutina mensual de andlisis de estos datos para evaluar tendencias, identificar

anomalias y tomar decisiones informadas sobre compras e inventario.

® [mplementar encuestas periodicas para conocer la evolucion de las preferencias y
expectativas de los clientes para fortalecer los elementos mas valorados por los
consumidores, como la calidad del producto y la atencion al cliente, e innovar en

promociones y menus especiales que respondan a las demandas detectadas.

Capacitar al personal en atencion al cliente y crear estrategias de fidelizacion basadas en la

retroalimentacion obtenida.

® [mplementar de forma continua el modelo predictivo propuesto, actualizdndolo con

nuevos datos para mejorar su precision.

Capacitar al equipo administrativo en el uso basico de herramientas tecnoldgicas (como

Google Colab y Prophet) para garantizar la sostenibilidad del sistema.

Considerar la posibilidad de expandir el uso de inteligencia artificial a otras areas del negocio,

como gestion de personal, optimizacion de menus o estrategias de marketing digital.
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6. Aporte cientifico y social de la investigacion

Aporte cientifico

Esta investigacion aporta al campo del conocimiento al demostrar como la inteligencia
artificial, especificamente mediante el uso de modelos predictivos como Prophet, puede ser
aplicada eficazmente en pequefios negocios gastrondmicos. Se evidencia que, a través del
andlisis de datos historicos y variables contextuales, es posible anticipar con mayor precision
la demanda de productos, lo que contribuye a optimizar procesos operativos como la
planificacion de compras, la gestion de inventarios y la asignacion de recursos humanos.
Ademas, el estudio establece un precedente metodoldgico para investigaciones futuras en la

interseccion entre 1A, administracion y comportamiento del consumidor.

Aporte social

Desde una perspectiva social, esta investigacion promueve la transformacion digital en
pequefias empresas, permitiéndoles ser mas competitivas en un mercado exigente. Al
implementar soluciones tecnoldgicas accesibles, se mejora la eficiencia del negocio, se reduce
el desperdicio de alimentos y se eleva la calidad del servicio al cliente. Asimismo, al
identificar los gustos y preferencias de los consumidores reales, se fortalece la relacion entre el
restaurante y su comunidad, brindando una oferta mas alineada con sus expectativas. Esto

repercute positivamente en la economia local y en la sostenibilidad del negocio a largo plazo.
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Anexos




Sem1
Sem2
Sem3
Sem4
TOTAL

ENERO FEBRERO MARZO  ABRIL

322
276
200
280
1078

300
306
254
202
1062

305
189
280
170
944

325
176
190
150
841

REGISTRO DE VENTAS GESTION 2024

MAYO
280
200
234
100
814

JUNIO
201
321
276
120
918

31

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

189
177
190
280
836

287
200
187
232
906

187
202
243
186
818

156
197
280
276
909

303
287
301
276
1167

278
234
245
267
1024
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w
o

Ventas Simuladas
N
o

10

Lunes

47 46
44
36 I

Martes Miércoles

Jueves Viernes
Dia de la Semana

Sabado Domingo

Dia Factor Clima Factor Evento  Ventas Simuladas

Lunes 0.97 1.11 45
Martes 1.09 1.03 47
Miércoles 1.05 1.06 46
Jueves 1.02 0.86 36
Viernes 0.93 1.14 44
Sabado 0.93 1.10 43
Domingo 0.91 0.91 35

32



Encuestas

.Con qué frecuencia visita Entre Amigos Grill?

[J Una vez por semana

[] Dos a tres veces por semana

[J Una vez al mes

[] Rara vez

,Qué dia de la semana suele venir con mayor frecuencia?
[ Lunes a jueves

[J Viernes

[] Sabado

[J Domingo

.Con qué frecuencia aprovecha promociones o descuentos?
[J Siempre

[] A veces

[J Rara vez

[] Nunca

,Considera que el clima influye en su decision de venir al restaurante?
[]Si

[J No

.La atencion del personal influye en su decision de volver?
[J Totalmente de acuerdo

[] De acuerdo

[J En desacuerdo

[] Totalmente en desacuerdo

(Recomendaria Entre Amigos Grill a familiares o amigos?
[]Si

[J No

.Cree que el restaurante deberia diversificar su mena?

L1 Si

[] No

. Qué tan satisfecho esta con la calidad general de los productos ofrecidos?

[] Muy satisfecho
(] Satisfecho

[ Poco satisfecho
[] Nada satisfecho

33
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