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Resumen

La presente investigacion tiene como fin desarrollar un sistema de
visualizacion avanzado para la gestion de ventas de la empresa J&A lluminaciones
SAC, dedicada a las ventas de artefactos de seguridad e iluminaciones donde se
basara en una investigacion de tipo aplicada con un disefio pre-experimental y el
enfoque cuantitativo. Para el presente trabajo se usara la metodologia Fundamental
para la Ciencia de Datos que consta de 10 fases para el proceso de nuestra
investigacion. Se pudo validar que el resultado obtenido del desarrollo del sistema
de visualizacion avanzada permitio incrementar la eficacia en un 27.16%, la
eficiencia en un 34.43% vy la efectividad en un 43.94% donde podemos concluir que
en base al desarrollo del sistema se ha mejorado considerablemente la gestion de

ventas de la empresa lluminaciones SAC.

Palabras clave: gestion de ventas, sistema visualizacion avanzada, eficacia,

eficiencia, efectividad.



Abstract

The purpose of this research is to develop an advanced visualization system
for sales management of the company J&A lluminaciones SAC, dedicated to the
sales of security devices and lighting where it will be based on applied research with
a pre-experimental design and the quantitative approach. For this work, the
Fundamental methodology for Data Science will be used, which consists of 10
phases for the process of our research. It was possible to validate that the result
obtained from the development of the advanced visualization system allowed
increasing effectiveness by 27.16%, efficiency by 34.43% and effectiveness by
43.94% where we can conclude that based on the development of the system it has
been considerably improved. sales management of the company lluminaciones
SAC.

Keywords: sales management, advanced visualization system, effectiveness,

efficiency, effectiveness.
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. INTRODUCCION

Hoy en dia la mayoria de las empresas u organizaciones del mundo deciden
integrar alternativas tecnoldgicas e creativas para lograr utilizar y manejar de forma
apropiada la informacion que se usa en los repositorios de datos. La mayor parte
se deciden por usar herramientas de inteligencia de negocio para poder realizar
con audacia y seguridad decisiones apropiadas, ya que por ello se va a depender
el éxito y viabilidad en el tiempo y mercado que se generan en las empresas u

organizaciones.

La Inteligencia de Negocio suele aplicarse usando los datos historicos,
después de llevar a cabo un andlisis, esta informacion se convierte en datos o
informacion de suma importancia para poder lograr generar ventajas competitivas

y toma de decisiones para el porvenir de la empresa (Dianderas Alcantara, 2019).

En Perq, todavia hay empresas e instituciones que carecen de administrar
correctamente la integracion de datos y no gestionan de manera eficiente las ventas
oportunas debido a la falta de manejo adecuado de las funcionalidades
informaticas. En la actualidad la empresa J&A lluminaciones SAC especializada en
la ventas de productos de seguridad e iluminaciébn no cuenta con una correcta
gestion o control de sus ventas esto se debe porque la informacién de la empresa
es gestionada por un contador externo mediante archivos de Excel y en ocasiones
manualmente por medio de una red social(WhatsApp) esto hace que la empresa
no cuenta con la informacion necesario al momento para realizar una estrategia

para la correcta eficacia, eficiencia y efectividad en su proceso de ventas.

Por lo expuesto y argumentado, la empresa necesita un sistema que permita
visualizar toda la informacioén en tiempo real para una correcta toma de decisiones
y a la vez contar con un correcto control de las ventas que se realizan a diario. A
su vez también se busca realizar la integracion de datos, esto a traves de diversas
fuentes de datos hacia un nuevo y especifico repositorio para el negocio, a ello se
le denomina sistema de visualizacion avanzada donde trabajara de la mano con la
tecnologia del Data Science y se implementara para el proceso de ventas de la

empresa.



Con el objetivo de afrontar la problemética mencionada anteriormente, se
plantea desarrollar un sistema de visualizacion avanzada que pueda mejorar la
gestion de todas las ventas de J&A lluminaciones SAC. El objetivo de esta iniciativa
es prevenir la pérdida de datos y la duplicacion de tareas, con el fin de acelerar los

tiempos de respuesta y optimizar la eficacia, eficiencia y efectividad de la empresa.

Para lograr la creacion del sistema de visualizacion avanzada, integracion
de datos, proceso ETL y la generacion de reportes se necesitaran los aplicativos
y/o programas SQL Server Integration Services (SSIS), Visual Studio 2017 (SSDT),

SQL Server Analysis Services y Power BI.

A consecuencia de lo expuesto previamente se genera el siguiente problema
general: ¢Como influye el desarrollo de un sistema de visualizacion avanzada en
la gestion de ventas en la empresa J&A lluminaciones SAC? Posteriormente se
plantean los siguientes problemas especificos que son: ¢ Cémo influye el desarrollo
de un sistema de visualizacién avanzada en la eficacia en la gestion de ventas de
la empresa J&A lluminaciones SAC? ¢ Como influye el desarrollo de un sistema de
visualizacion avanzada en la eficiencia en la gestion de ventas de la empresa J&A
lluminaciones SAC? ¢Como influye el desarrollo de un sistema de visualizacion
avanzada en la efectividad en la gestion de ventas de la empresa J&A
lluminaciones SAC?

Por otra parte, planteamos nuestro objetivo general a continuacion:
Determinar la influencia de un sistema de visualizacidbn avanzada para la gestion
de ventas en la empresa J&A lluminaciones SAC. A continuacion, los objetivos
especificos: Determinar la influencia de un sistema de visualizacion avanzada en la
eficacia en la gestion de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC. Determinar
la influencia de un sistema de visualizacion avanzada para la eficiencia en la gestiéon
de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC. Determinar la influencia de un
sistema de visualizacion avanzada para la efectividad en la gestién de ventas de la

empresa J&A lluminaciones SAC.

De la misma manera se planted la hipétesis general: El desarrollo de un
sistema de visualizacion avanzada mejorara la gestion de ventas en la empresa
J&A lluminaciones SAC. A continuacion, las hipoétesis especificas: El desarrollo de

un sistema de visualizacién avanzada mejorard la eficacia en la gestion de ventas



de la empresa J&A lluminaciones SAC. El desarrollo de un sistema de visualizacion
avanzada mejorard la eficiencia en la gestion de ventas de la empresa J&A
lluminaciones SAC. El desarrollo de un sistema de visualizacion avanzada mejorara

la efectividad en la gestion de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC.

Por otra parte se identifican las justificaciones que son esenciales y
fundamentales para el progreso de la investigacion los cuales son: La justificacion
tecnoldgica (Revilla Ormefio, 2020) nos indica que un sistema de visualizacion
avanzada hace mas sencillo acceder a toda la informacién que se llegé a analizar
previamente y pueda estar disponible en cualquier momento para una toma de
decisiones que sea mas favorable para la gestidén de ventas de la empresa, con la
adecuada informacion proporcionada la empresa podra gestionar y controlar sus
ventas y consecuencia a ello las ventas se incrementardn posteriormente.
Actualmente las empresas cuentan con sistemas informaticos mediante la
tecnologia, esto hace que sean mas competitivas en sus procesos. Es por ello que
la empresa J&A lluminaciones SAC quiere ser competitiva mediante el Data
Science que ayudara en el flujo informatico de la empresa. Asi mismo la justificacion
econdémica segun (Martinez Alarcon, 2019) segun el trabajo de investigacion
realizado indica que se brindar4d un aporte econémico para la empresa que
impactara sobre las ventajas competitivas esto debido a que permitira el uso de la
informacion existente. Al poder implementar una inteligencia de negocio en una
empresa puede tomar como resultado ventaja sobre sus competidores haciéndolo
mas sostenibles en el tiempo, esto recae entre la cantidad de clientes y poder
aprender a mantenerlos permitiendo una rentabilidad estable y obteniendo mayor
beneficio para la empresa. Asi mismo la justificacion social segun (Pomazén Beddn,
2020) nos comenta que, en el ambito social, la propuesta elaborada mejora las
funcionalidades del proceso en el servicio de soporte tecnologico. Esto se logra
mediante la implementacion de la solucion de inteligencia de negocios a traves de
Power BI, lo que posibilita la transferencia de procesos manuales a una
automatizacion previamente optimizada. Esto, a su vez, mejora el flujo de gestion,
logrando una continua mejora en el proceso dentro del servicio. Esta optimizacion
reduce las horas laboradas, estableciendo de manera mas eficaz la funcionalidad

para cada resolucion que se proporciona en los incidentes y eventos.



. MARCO TEORICO

En el &mbito nacional, segun (Pignano Bravo & Pino Carmona, 2021) en su
tesis titulada “La generaciéon de valor mediante el uso de Data Science en la toma
de decisiones comerciales de tiendas por departamento” tiene como objetivo
principal realizar un andlisis mediante la ciencia de datos para generar valor en la
planificacion de las demandas en la tienda por departamento. La investigacion
propone analizar como la ciencia de datos produce valor en la organizacion
mediante la planeacion de la demanda en tienda por departamento. Segun nos
comenta la investigacién también se plantean 4 dimensiones para la nueva
generacion en toma de decisiones las cuales son persona, procesos, tecnologia y
ciencia de datos. La investigacion usa el enfoque cualitativo y usa la metodologia

exploratoria.

Como resultado busca proporcionar datos fundamentales para respaldar la
toma de decisiones en las tiendas por departamento donde se obtendran resultados
optimos en las ventas esto a través del aplicativo Microsoft Power Bl donde
generard un sistema de visualizacion avanzada. La investigacion aporta indicando
que el uso de la ciencia de datos para la toma de decisiones es muy eficaz para
una organizacion ya que permite comprender mejor la informacion y posteriormente
ejecutar los planes trazados. Por otra parte, segun (Angeles Rubifios & Aspilcueta
Mantari, 2020) titulada “Aplicacion de Data Science en la empresa Partners
Technology SAC.” Tiene como finalidad principal identificar los diez clientes target
de la empresa Partners Technology SAC. a través de la ejecucién de métodos de
la ciencia de datos. El propésito del estudio de investigacion es cuantificar y disefiar
una tactica para las adquisiciones efectuadas por los consumidores en la compafia
Partners Technology SAC. utilizando la metodologia de ciencia de datos mediante
un enfoque mixto de analisis, que abarca tanto la exploracién como la explicacion.
La investigacion plantea identificar las tres variables principales que impactan en el
proceder de los clientes de la empresa Partners Technology SAC. esto a través de
la metodologia de ciencia de datos. El resultado de dicha investigacion permitira
obtener informacién acerca del rendimiento del modelo de compras realizadas y
plantear estrategia con datos precisos y ver qué impacto se ha generado frente a

la empresa. Los aportes de la investigacion permitiran responder las preguntas



internas y externas acerca del cliente que se tienen en la empresa y poder tomar
una decision para una mejora a corto plazo. Asi mismo (Romero Cashu, 2021) nos
comenta en su investigacion con el titulo de Inteligencia de negocio en el proceso
de ventas de la empresa Q System SAC. En relacién a la incorporacién de una
solucién de inteligencia empresarial, se aborda la creacion de una respuesta que
facilite la toma de elecciones en el funcionamiento cotidiano de la empresa Q
System SAC., a nivel de sus actividades transaccionales y operativas. El propdésito
primordial de la investigacion es establecer el impacto de una solucion de
inteligencia de negocios a ejecutarse en el proceso de ventas de la empresa,
teniendo en cuenta las dos métricas claves de productividad y el crecimiento. El
trabajo concluye indicando que el aumento de las ventas para la gestion de ventas
contribuye positivamente con la implementacion del aplicativo de inteligencia de
negocio ya que los crecimientos de las ventas han aumentado notoriamente,
finalmente como aporte podemos deducir que mediante la implementacion de una
inteligencia de negocio mejorara la gestion de ventas en la empresa Q System SAC.
Asi mismo, (Rodriguez Guillén & Wong Luy, 2020) en la investigacion titulada “La
influencia del Business Analytics en la gestion de ventas de las MYPES peruanas”
nos comenta segun su trabajo de investigacion las ventajas del Business Analytics
ya que podria resultar provechoso para las compafilas u organizaciones,
otorgandoles la oportunidad de una proyeccion mas mejorada de sus actividades
operativas. El propédsito del estudio investigativo es identificar de qué manera la
utilizacion de las herramientas de Analisis Empresarial puede optimizar la
administracion de las ventas en la empresa MYPES peruanas de tal manera se
tomen decisiones correctas para mejorar los habitos de administracion que no han
permitido el correcto desarrollo de la empresa. La investigacion concluye indicando
que a través de la utilizaciéon de herramientas de Business Analytics en fases
tempranas generan un aporte positivo para la gestion de ventas. Esto ocurre debido
a gue la obtencién temprana de datos proporciona una comprensioén mas completa
del negocio, tanto de manera inmediata o como plazo largo. Ademas, facilita la
identificacion rapida de similitudes y diferencias en la competencia, permitiendo asi
detectar la influencia de los clientes en relacion con los servicios o productos.

Finalmente podemos deducir como aporte que mediante la recopilacion de



informacion mediante la inteligencia de negocio permitir4 lograr tener un mejor

panorama del negocio para mejorar las estrategias sobre la satisfaccion del cliente.

En el &mbito Internacional, segun (Nufiez Cudriz & Miranda Corrales, 2020)
La investigacion titulada “El Uso de la Ciencia de Datos en Técnicas de Marketing
Digital: Programas de Trabajo, Secuencias de Desempefio y Métodos” en resumen
sefiala que, en los Ultimos tiempos se han producido progresos notables
relacionados en el uso de la ciencia de datos para impulsar al momento de la toma
de decisiones y extraer informacion a partir de grandes conjuntos de datos en el
entorno empresarial digital. Sin embargo, a pesar de estos avances, aun falta
evidencia relevante para mejorar la gestién de los datos en la empresa digital. El
objetivo de la investigacion es cubrir este vacio en la literatura a través de una
revision de métricas de uso y rendimiento basadas en la metodologia de analisis y
la ciencia de datos utilizada en métodos y estrategias de negocios digitales. Con
este proposito, se realiz6 una revision bibliografica detallada de contribuciones

cientificas importantes en esta area de investigacion.

Los resultados del estudio proporcionan una vision general en el uso mas
significativo de la ciencia de datos para los negocios digitales y generan informacion
relevante para crear técnicas innovadoras de extraccion de datos y descubrimiento
de conocimientos. Se discuten implicaciones tedricas importantes y se presentan
temas para futuras investigaciones en esta area. En conclusién, el informe tiene
como objetivo hacer recomendaciones para mejorar las estrategias comerciales
digitales para investigadores comerciales, de marketing y no técnicos, Yy
proporcionar orientaciébn para futuras investigaciones sobre aplicaciones
innovadoras de extraccion y descubrimiento de datos en el ambito académico.

Por otra parte (Metya Lutviani & lhsanul Haqqi, 2023), esta investigacion tiene el
titulo “Efecto de la estrategia de marketing digital en el aumento de las ventas en
PT Jakarta Energi Logistik”. La investigacion se realizé porque el marketing digital
ha mostrado un crecimiento muy rapido en la era de Covid 19. El enfoque de este
estudio reside en determinar si la estrategia de marketing digital impacta en el
incremento de las ventas en PT Jakarta Energi Logistik y cuanta influencia tiene la
estrategia de marketing digital en el incremento de las ventas en PT Jakarta Energi

Logistik. El presente estudio tiene como finalidad examinar y analizar el impacto de



las tacticas de marketing digital y el incremento de las ventas de PT Jakarta Energi
Logistik. El método de investigacion utiliza técnicas de recoleccion de datos
cuantitativos descriptivos a través de cuestionarios. La poblacion y muestra de
investigacion son 30 encuestados, el método de muestreo utiliza muestreo
saturado. Los hallazgos de esta investigacion indican que la variable estrategia de
marketing digital tiene un efecto significativo en el aumento de las ventas en PT
Jakarta Energi Logistik. Hay hasta un 62,3% influenciado por las redes sociales en
el nivel de ventas. Conclusién Con base en la prueba del instrumento, muestra que
todas las preguntas sobre la variable estrategia de marketing digital y aumento de

ventas se declaran validas.

Asi mismo (Kirve, Jhore, & Kulkarni, 2023), la investigacion titulada “Gestion
De Ventas, Analisis Y Soporte Aplicacion - Fuerza De Ventas” indica que la gestion
con los clientes es una parte importante de cualquier negocio. Es una plataforma
que conecta varias areas de cualquier organizacion, desde marketing hasta ventas
y servicio al cliente y organiza sus actividades. EI CRM permite a las empresas
administrar y mantener datos de clientes, incluyendo contactos, perfiles y
oportunidades comerciales, en una ubicacion central. Esto proporciona una vision
general de los clientes y prospectos que puede ser compartida y analizada en
tiempo real por equipos de toda la empresa. La aplicacion Salesforce CRM es
adaptable y flexible, lo que la hace adecuada para manejar un aumento en la base
de clientes. Permite administrar clientes potenciales, contactos y ofrece facilidades
como generacion de informes y analisis de datos. La integracion de la APl comercial
permite una comunicacion efectiva con los clientes. En general, el CRM y su
integracion con aplicaciones personalizadas son fundamentales para mejorar la
eficiencia y el enfoque en el servicio al cliente, lo que beneficia a las empresas en
diversas industrias, incluida la automotriz. En conclusion: La aplicacion
proporcionara una plataforma para administrar las ventas y los servicios para los
concesionarios de automoviles en la industria automotriz. Los datos de los clientes
recopilados a través de CRM se pueden emplear para potenciar y acelerar el
proceso de tomar decisiones y ayudar a la empresa a aumentar las ventas, mejorar
los servicios ofrecidos y la relacién general con el cliente. Este sistema traera un
cambio positivo a la industria, ya que las limitaciones de los métodos actuales se

reduciran en gran medida.



Otro punto a tomar en consideracion es la definicion de Data Science donde segun
(Grus, 2019) La ciencia de datos constituye un ambito interdisciplinario que se
centra en extraer conocimientos y perspicacias a partir de datos desorganizados o
complejos. A menudo, los cientificos de datos emplean técnicas estadisticas,
habilidades de programacion y conocimientos en aprendizaje automatico para
analizar y comprender los patrones y tendencias que residen en los conjuntos de

datos.

Con respecto (Argandofia, 2011) expresa que la toma de decisiones juega
un rol esencial en el entorno empresarial, ya que esta integrada en cada decision
tomada por individuos. En una empresa, los participantes persiguen objetivos
diversos y actian motivados por diferentes razones. Por lo tanto, los lideres deben
considerar multiples dimensiones en sus acciones, abarcando beneficios

materiales, asi como aspectos psicoldgicos, sociales y éticos.

De acuerdo (Cannice, Koontz, & Weihrich, 2012) con La toma de decisiones
implica la introduccién de nuevos estandares en la gestion, con el objetivo de lograr
una operacion efectividad (eficacia y eficiencia) y mejorar la comunicaciéon para
transformar las relaciones. Segin (Amaya Amaya, 2010) La toma de decisiones
constituye un elemento esencial en cualquier actividad humana, siendo todos
nosotros participantes en este proceso. No obstante, la habilidad de tomar
decisiones acertadas comienza con un proceso de razonamiento, perseverancia y
enfoque que puede abarcar diversas disciplinas. Frecuentemente, las decisiones
racionales son tomadas de manera inconsciente, iniciando el proceso de
consideracion. Resulta beneficioso aprender el procedimiento de toma de

decisiones, especialmente para situaciones complejas, importantes y cruciales.

Segun (Gomez Morales, 2012) argumenta que la mejora en la toma de
decisiones se lograra a traves de la inteligencia de negocio. Esta propuesta se basa
en tecnologias y metodologias que transforman datos en informacién, permitiendo,
a su vez, descubrir conocimiento a partir de dicha informacion. (Cano, 2007) Nos
indica que Bl es un procedimiento interactivo que implica la exploracion y analisis
de informacién organizada en un ambito especifico (generalmente almacenada en
un "Data Warehouse") con el objetivo de identificar tendencias o patrones. A partir

de estas observaciones, se derivan ideas y se obtienen conclusiones. El proceso



de BI no solo abarca la comunicacion de los hallazgos, sino también la
implementacion de ajustes. Las éareas examinadas comprenden clientes,

proveedores, productos, servicios y competidores.

Asimismo (Curto Diaz, 2010) nos comenta que la definicién de inteligencia
de negocios comprende un conjunto de metodologias, aplicaciones, practicas y
habilidades dirigidas a la creacién y gestion de informacion, facilitando a los

usuarios de una organizacion la toma de decisiones mas informadas.

Otro punto a considerar es el gestor de base de datos donde segun (Vélez
de Guevara, 2021) nos indica que los entornos actuales del mercado se enfocan
en la competitividad y rapidez para que la evolucion de una empresa sea exitosa.
Para ello normalmente exige una mayor demanda de datos y por ende es la
necesidad de poder gestionarlos. Un gestor de datos podemos decir que es un
sistema de software o aplicacibn compuesto por un conjunto de lenguaje de
definicion de datos, dicho lenguaje se encarga de poder manipular y consultar los
datos existentes y asi poder trabajar a distintos niveles. Entre sus funciones
podemos decir que permite al usuario almacenar, modificar y acceder a la
informacion de la empresa u organizacion, Ademas de ello también permite al
usuario del negocio consultar y generar analisis para poder reportarlos en informes

que normalmente son solicitados por el area de estrategias de la empresa.

Segun (Eckerson, 2011) nos expresa segun al término dashboard que refleja
la idea de que un panel de rendimiento es mas que una simple pantalla repleta de
sofisticados graficos, se trata de un sistema de informacion empresarial completo
disefiado para ayudar a las organizaciones a optimizar el rendimiento y archivar
objetivos estratégicos. Asi mismo Microsoft Power Bl es una herramienta que
facilita la generacion de representaciones visuales enriquecidas utilizando datos
tanto corporativos como comerciales. El procedimiento implica la recopilacion de
datos seguida de la elaboracion de informes a partir de ellos. Es posible integrar
una amplia gama de datos relacionados con la empresa en esta herramienta y
posteriormente compartir los paneles resultantes con cualquier individuo. Esto
permite la creacion de informes minuciosos basados en informacion proveniente de
diversas fuentes, a las cuales se puede acceder mediante el editor de consultas.

Mediante la aplicaciéon de formatos, gréaficos, colores y composiciones



personalizadas, es factible disefiar tableros a medida que pueden ser cargados en
la web para su posterior visualizacion, insertados en herramientas o empleados

como instrumentos de analisis (Dominguez, 2018).

Segun (Nogués & Valladares, 2017) Se sefiala que un Data Mart implica la
segregacion de informacion de un érea especifica o un departamento dentro de la
empresa. A diferencia del Data Warehouse (DWH), que almacena informacion
completa de la empresa. Segun la estrategia adoptada, se puede conceptualizar el
Data Mart como una parte integrante del DWH, o alternativamente, el Data Mart

puede ser alojado en una base de batos independiente.

Otro punto a tomar en consideracion es la metodologia Fundamental Para
La Ciencia De Datos donde segun (Rollins, 2015), en un contexto en el que la
utilizacién de datos se hace cada vez mas frecuente y accesible, los profesionales
de la ciencia de datos necesitan contar con una base metodoldgica esencial que
les brinde una direccion estratégica. Esta metodologia debe ser aplicable de
manera universal, sin importar las tecnologias especificas empleadas, la cantidad
de datos manejados o los enfoques adoptados. El siguiente conjunto de 10 pasos
conforma una metodologia que establece un proceso iterativo para el
aprovechamiento de los datos. Cada uno de estos pasos desempefia un rol
fundamental en el marco general de la metodologia.

Figura 1
Metodologia Fundamental para la Ciencia de Datos
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. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

De acuerdo con (Hernandez Sampieri, FernAndez Collado & Baptista Lucio,
2014) la investigacion aplicada trata de buscar la solucion de un determinado
problema. Se llega a denominar aplicada porque la investigacion es basica, puray
fundamental en base a la ciencia facticas o formales para plantear problemas e
hipotesis de trabajo y llegar a una solucién en la vida productiva de la sociedad,
asimismo el enfoque de esta investigacion es de naturaleza aplicada, ya que se
utiliza en situaciones en las que hay un problema que requiere una solucion

inmediata mediante su aplicacion (Baena Paz, 2014).

La investigacion presente se estudiard mediante el enfoque de investigacion
aplicada, ya que se utilizard conocimientos para abordar una situacion especifica

especificamente un problema y se planteara una solucién a ello.

El disefio de la presente investigacion adoptado es experimental y también
de tipo pre-experimental. Segun la explicacion de disefio pre experimental por parte
de (Herndndez Sampieri, Fernandez collado & Pilar Baptista, 2019), se trata de un
disefio en el cual la variable independiente es manipulada para evaluar su efecto
en una unica variable dependiente dentro de un solo grupo. Este disefio de estudio
también es muy utilizado en los trabajos de investigacién porque su grado de control
es minimo, para la investigacion se empleara el disefio de pre-test y post-test con
un solo grupo donde cuenta con el siguiente diagrama:

Figura 2
Diagrama Pre experimental

G- O—X 0,

Donde las definiciones de las variables son:

G: Grupo experimental
X: Variable Independiente (Sistema visualizacién avanzada)
O1: Gestion de ventas antes del desarrollo del sistema visualizacion avanzada

02: Gestion de ventas después del desarrollo del sistema visualizacion avanzada
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3.2. Variables y Operacionalizacién

Segun (Colimon, 1990) es el investigador quien establece y especifica cual
sera la variable dependiente y cudl seréa la independiente. Esto se debe a que, por
lo general, una variable provoca un cambio especifico en presencia de otra, siendo

la primera la variable independiente.
Variable independiente (VI): Sistema Visualizaciéon avanzada

Segun (Evelson, 2023) nos indica que la herramienta de visualizacién en
Power BI proporciona elementos visuales con capacidades avanzadas de analisis
de datos, funciones de inteligencia artificial y una interfaz sencilla para la creacion

de informes.

Variable dependiente (VD): Gestidén de ventas

La gestion de ventas es un proceso muy importante en el ciclo empresarial
para una empresa u organizacion, ya que desarrolla acciones estratégicas donde
se encarga de implementar diversas técnicas de ventas para asi poder lograr las

metas trazadas por la empresa.

Posteriormente ademas de ayudar para que la empresa logre sus objetivos
también permite estar en sincronizacion con toda la industria a medida que esta
crece y tenga una vista amplia de las competencias existentes. Para una buena
gestion de ventas es necesario contar con un personal estratégico de ventas que
son fundamentales para establecer, planificar y controlar todos los procesos de
ventas donde su funcién principal es de establecer, organizar e implementar un

Optimo proceso de ventas para su negocio.

La gestion de ventas es crucial, ya que engloba desde el inicio de la
contratacion y capacitacion del personal de ventas hasta posteriormente la
implementacion y organizacion de las estrategias que van a favorecer la produccién
de ingresos y también del valor agregado (Rolph E. Anderson, Joseph F. Hair Jr. &
Alan J. Bu, 2016).
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3.3. Poblacion, muestray muestreo

De acuerdo con (Arias Gonzales & Covinos Gallardo, 2021), en el cual se
define la poblacién de estudio. Segun la cita, la poblacién hace referencia a la
cantidad de personas u objetos que fueron considerados en la investigacién. En
este caso, la poblacion de estudio estuvo compuesta por un conjunto de treinta
registros. Estas ventas correspondian a los registros llevados a cabo durante los
meses de agosto y septiembre antes de la implementacion del sistema (Pre Test).
Ademas, se incluyeron los registros de las ventas de los 30 dias posteriores a la
implementacion, durante los meses de septiembre y octubre (Post Test). En el Pre
Test consideramos un total de 30 registros de ventas, en el Post Test consideramos
un total de 30 registros de ventas utilizados para evaluar indicadores o métricas

especificas en la investigacion.

Tabla 1
Poblaciéon de estudio
Cantidad
Poblacién Indicador
Pretest Posttest
Registros
30 30 Eficacia
de ventas
Registros L
30 30 Eficiencia
de ventas
Registros -
30 30 Efectividad
de ventas

De acuerdo con (Arias Gonzales & Covinos Gallardo, 2021), indica que una
muestra es una proporcion representativa del conjunto total objeto de investigacion.
En el contexto del estudio en cuestion, se seleccionaron 30 registros de ventas
como muestra. Esto significa que de la poblacion total o del conjunto de registros
disponibles para el estudio, se tomaron 30 registros de manera representativa para

realizar el analisis de este estudio.

Segun lo sefialado por (Arias Gonzales & Covinos Gallardo, 2021), sefala
gue el proceso de muestreo es apropiado en poblaciones pequefias y especificas.

En la investigacion, optamos por emplear el método de muestreo no probabilistico
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por conveniencia, lo que significa que las unidades de muestra fueron escogidas
segun un criterio establecido por nosotros como investigadores. Este enfoque es
apropiado para grupos poblacionales reducidos y especificos, y se emplea con
frecuencia en circunstancias en las que el investigador carece de tiempo, recursos

0 acceso adecuado para llevar a cabo un muestreo aleatorio o probabilistico.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Segun (Bernal Torres, 2010) Al llevar a cabo una labor de investigacion,
resulta fundamental considerar los métodos, técnicas e instrumentos, tales como
componentes que garantizan el fundamento empirico de la investigacion. En este
contexto, el método representa la ruta a seguir durante la investigacion, las técnicas
conforman el conjunto de herramientas mediante el cual se implementa el
instrumento donde incluye el recurso o herramienta que facilita la ejecucién de la

investigacion.

Se empled la técnica de fichaje para recolectar datos, la cual implica la
captura de informacion importante destinada a enfrentar los problemas de
investigacion. Segun lo sefialado por (Arias Gonzales & Covinos Gallardo, 2021),
esta metodologia resulta beneficiosa para llevar a cabo una sistematizacion
bibliogréfica y ordenar las ideas de manera efectiva. El uso del fichaje permitid
adquirir informacién significativa para analizar la variable dependiente, ya que
simplifica y facilita la organizacién de la bibliografia y la estructuracién de

conceptos.

Como instrumento para la recopilacion de datos, se empled el formulario de
registro. Este tipo de herramienta se ha disefiado con el propdésito de simplificar la
evaluacion de aspectos y variables especificos. La informacion obtenida mediante
este dispositivo constituye formas abstractas de representar la realidad, tanto de
forma directa como indirecta, de acuerdo con lo expuesto por (Hernandez Mendoza
& Duana Avila, 2020). De acuerdo con (Gavagnin Taffarel, 2009), se describe el
fichaje como "una forma de recopilar y almacenar informacién que, ademas de

poseer una extension, le confiere unidad y valor".
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Tabla 2
Ficha técnica del instrumento

Instrumento Ficha de registros
. Anaya Usuriaga, Luis Richard / Olano
Investigadores . o
Véasquez, Luis Miguel
Afo 2023
Descripcion . .
. P Formulario de registro
instrumento
Determinar la influencia de un sistema de
_ visualizacion avanzada para la gestion de
Objetivo R
ventas en la empresa J&A lluminaciones
SAC
a) EFCA
Indicadores b) EFIA
c) EFDA
NUm. de
registros a 30
recopilar
Aplicacion Directa

3.5. Validaciéon de instrumentos

Con el propésito de asegurar la fiabilidad de la informacién recopilada, se
realizé una validacion mediante un formulario que evalud la claridad, pertinencia y
relevancia de los instrumentos. De este modo, se aseguro la exactitud de los datos,
posibilitando un analisis e interpretacion precisos. A continuacion, se presenta una
tabla que proporciona informacién detallada sobre los evaluadores que validaron

los instrumentos de informacion empleados en este estudio.
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Tabla 3
Expertos que legitiman los instrumentos de recoleccion

NUamero Institucion .,
Nombres Aprobacion
Documento laboral
Doctor
Medrano
Doctor
10363032 Fernando ucv Aplicable
Mendoza Apaza
Licenciado
08736347  Félix Armando ucv Aplicable

Fermin Pérez

3.6. Método de analisis de datos

Los resultados del pre-test y post-test fueron analizados utilizando el
programa SPSS Statistics, permitiendo asi la realizacion de analisis estadisticos
tanto descriptivos como inferenciales. Ambos tipos de analisis se llevaron a cabo

debido a su naturaleza excluyente entre si.

Los andlisis descriptivos consisten en mostrar estadisticas de centralidad, asi como
los valores mas bajos y mas altos, y se representaron mediante tablas y graficos

de barras con la maxima precision posible.

Por otra parte, se efectud un andlisis inferencial en el cual la normalidad de
los datos fue analizada a través de la prueba de Shapiro-Wilk. La prueba de
hipétesis se realiz6 utilizando el método de Wilcoxon, validando la presencia de
diferencias significativas entre los promedios. Este enfoque se aplico
especialmente cuando los datos no seguian una distribucion normal en la

poblacion.

3.7. Aspectos éticos

Los autores de esta investigacion, al desarrollar el marco teorico y llevar a
cabo el estudio, se baso en teorias y definiciones, considerando los principios éticos

establecidos en el reglamento de la universidad. Este reglamento tiene como
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objetivo asegurar la ejecucion de los estandares de responsabilidad, honestidad y

rigor cientifico.

La presente investigacion sigue una serie de principios, tales como autenticidad,
autonomia, confidencialidad, honestidad, prevencion del plagio, originalidad y el
uso de herramientas como Turnitin para asegurar la autenticidad del trabajo y
prevenir cualquier forma de plagio académico. La confidencialidad de los datos
recolectados fue preservada y se limitd su uso exclusivamente a propoésitos
académicos. Se mantuvo la equidad en el trato a los trabajadores a lo largo de todo
el proceso de investigacion. Todas las fuentes fueron debidamente citadas
siguiendo las pautas de la norma APA version 7 para prevenir cualquier forma de
plagio intelectual. Los pensamientos genuinos del autor se manifiestan en su
escritura, que se derivo tanto de la lectura como del analisis. Por ultimo, se llevo a
cabo una validacion exhaustiva de la validez de la investigacion y se aplicaron

medidas contra el plagio mediante la herramienta de software Turnitin.
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IV. RESULTADOS

4.1. Analisis descriptivo

Segun (Salafranca Cosialls, Solanas Pérez & Nufez Pefa, 2001) nos hace
recordar que llevar a cabo el analisis descriptivo es inevitable, ya que nos brindara
una primera vision del contenido que los datos pueden revelarnos. Ademas, la
exploracion de los datos se presenta como un paso esencial antes de aplicar
técnicas inferenciales. Mediante los siguientes graficos se presentan los resultados
derivados del analisis efectuado.

Indicador 1: Eficacia (EFCA)

Mediante el andlisis estadistico para el indicado EFCA obtuvimos los
siguientes resultados

Tabla 4
Procesamiento de datos indicador EFCA
Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
indicador1_pre 30 100% 0 0% 30 100%
indicadorl_post 30 100% 0 0% 30 100%

En la Tabla #4 validamos que se ha procesado toda la muestra al 100% vy el
porcentaje de pérdidas es 0%. Por lo tanto, se ha completado el procesamiento de
la muestra en su totalidad, asegurando la integridad y adecuada manipulacion de
todos los datos sin sufrir ninguna pérdida.

Indicador 1: EFCA =Eficacia en la gestién de ventas (INDICADOR 1_ PRE)

Tabla 5
Valores detallados del indicador EFCA

N Minimo Maéaximo Media Desviacion
EFCA Pre-test 30 0.40 0.83 0.65 1.78431
EFCA Post-test 30 0.62 1.00 0.92 1.56887

Mediante la Tabla 5 podemos notar que en la etapa del pre-test su promedio se

desarrollé en un 65%, mientras que en la etapa del post-test se generé un
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incremento y alcanzo el 92%. Este aumento del 27% refleja una positiva

diferencia mediante el andlisis generado.

Indicador 2: Eficiencia (EFIA)
Mediante el andlisis estadistico para el indicador EFIA obtuvimos los
siguientes resultados.

Tabla 6
Procesamiento de datos indicador EFIA

Casos
Valido Perdidos Total
Porcentaj
N e N | Porcentaje N Porcentaje
Indicador2_pre 30 100% 0 0% 30 100%
Indicador2_post 30 100% 0 0% 30 100%

En la Tabla #6 validamos que se ha procesado toda la muestra al 100% y el
porcentaje de perdidos es 0%. Por lo tanto, se ha completado el procesamiento de
la muestra en su totalidad, asegurando la integridad y adecuada manipulacién de

todos los datos sin sufrir ninguna pérdida.

Indicador 2: EFIA =Eficiencia en la gestion de ventas (INDICADOR 2 PRE)

Tabla 7
Valores detallados del indicador EFIA

N Minimo Méaximo Media Desviacion
EFIA Pre-test 30 0.20 0.73 0.46 2,208907
EFIA Post-test 30 0.60 0.93 0.80 1,754207

Mediante la Tabla 7 podemos notar que en la etapa del pre-test su promedio
se desarrollé en un 46%, mientras que en la etapa del post-test se generd un
incremento y alcanzé el 80%. Este aumento del 34% refleja una positiva diferencia
mediante el analisis generado. Estos datos muestran la variabilidad y las medidas
estadisticas de los resultados tanto antes como después de una intervencion, con

el fin de valorar como esta afecta el logro de los objetivos establecidos.
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Indicador 3: Efectividad (EFAD)
Mediante el andlisis estadistico para el indicado EFAD obtuvimos los

siguientes resultados.

Tabla 8
Procesamiento de datos indicador EFAD
Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje | N | Porcentaje N Porcentaje
Indicador3_pre 30 100% 0 0% 30 100%
Indicador3_post 30 100% 0 0% 30 100%

En la Tabla #8 validamos que se ha procesado toda la muestra al 100% y el
porcentaje de pérdidas es 0%. Por lo tanto, se ha completado el procesamiento de
la muestra en su totalidad, asegurando la integridad y adecuada manipulacién de

todos los datos sin sufrir ninguna pérdida.
Indicador 3: EFAD= Efectividad en la gestion de ventas (INDICADOR 3 PRE)

Tabla 9
Valores detallados del indicador EFAD

N Minimo Maéaximo Media Desviacion
EFAD Pre-test 30 0.13 0.53 0.30 1,859232
EFAD Post-test 30 0.47 0.93 0.74 2,167727

Mediante la Tabla 9 podemos notar que en la etapa del pre-test su promedio
se desarrollé en un 30%, mientras que en la etapa del post-test se gener6é un
incremento y alcanzo el 74%. Este aumento del 44% refleja una positiva diferencia
mediante el analisis generado. Estos datos muestran la variabilidad y las medidas
estadisticas de los resultados tanto antes como después de una intervencién, con

el fin de valorar como esta afecta el logro de los objetivos establecidos.

4.2. Anédlisis Inferencial

Segun (Céaceres Hernandez, 2007) La meta fundamental de la inferencia
estadistica es generar hipotesis sobre la poblacion para luego ponerlas a prueba.
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En este contexto, ademas de la presentacidén formal de las pruebas de hipétesis,
se describen los procedimientos esenciales para evaluar hipétesis simples y

compuestas.

Segun (Sanchez, 2023) las pruebas de normalidad se emplean para evaluar
si una distribucién de datos se ajusta o no a una distribucién normal. Este aspecto
adquiere relevancia dado que numerosos métodos estadisticos indican que los
datos siguen una distribucion normal, y aplicar estos métodos a datos que incumple
con esta distribucion puede dar como resultado en conclusiones sesgadas o poco

precisas. Se describen diversas pruebas de normalidad con este proposito.

Cuando se dispone de una muestra que abarca hasta un maximo de 30
elementos, se emplea la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk (Flores Tapia &
Flores Cevallos, 2021).

Prueba de Normalidad I11: Eficacia (EFCA)

Tabla 10
Shapiro-Wilk eficacia
Shapiro-Wilk
Estadistic
o] gl Sig.
indicadorl_pre 0.946 30 0.134
indicadorl_post 0.801 30 0.000

Segun la prueba de normalidad de Shapiro se comprueba que, en la etapa
de pre-test, el nivel de significancia del indicador 1 fue de 0.134, en tanto también
se validé que en la etapa del Post-test la significancia es de 0.000. Podemos

concluir que los datos del indicador 1 presentan una distribucidon no normal.
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En la figura 8 y 9 muestra la diferencia entre ambas situaciones de la
Eficiencia (Pre — Post), por lo que se analiza y concluye que el indicador mejoré

eficientemente en el post test.

Prueba de Normalidad 12: Eficiencia (EFIA)

Tabla 11
Shapiro-Wilk eficiencia

Shapiro-Wilk
Estadistico | gl Sig.
indicador2_pre 0.955 30 0.234
indicador2_post 0.897 30 0.007

Segun la prueba de normalidad de Shapiro se comprueba que, en la etapa
de pre-test, el nivel de significancia del indicador 2 fue de 0.234, en tanto también
se validé que en la etapa del Post-test la significancia es de 0.007. Podemos
concluir que los datos del indicador 2 presentan una distribucion no normal.

Figura 5
Eficiencia — Pre test

Histograma I riormal

Meclia = 45 87
Desviacion estandar = 12,099

Frecuencia

20,00 30,00 40,00 50,00 0,00 70,00

indicador2_pre

23



Figura 6
Eficiencia — Pre test

Histograma I tormal
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En la figura 10 y 11 muestra la diferencia entre ambas situaciones de la
Eficiencia (Pre — Post), por lo que se analiza y concluye que el indicador mejord
eficientemente en el post test.

Prueba de Normalidad 13: Efectividad (EFAD)

Tabla 12
Shapiro-Wilk efectividad

Shapiro-Wilk
Estadistic
o] gl Sig.
indicador3_pre 0.943 30 0.113
indicador3_post 0.941 30 0.094

Segun la prueba de normalidad de Shapiro se comprueba que, en la etapa
de pre-test, el nivel de significancia del indicador 3 fue de 0.113, en tanto también
se validé que en la etapa del Post-test la significancia es de 0.094. Podemos
concluir que los datos del indicador 3 presentan una distribucién no normal.
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Figura 7
Efectividad Pre Test
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En la figura 12 y 13 muestra la diferencia entre ambas situaciones de la
Eficiencia (Pre — Post), por lo que se analiza y concluye que el indicador mejord
eficientemente en el post test.
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Prueba de hipétesis

Los datos recopilados exhiben una variedad de distribuciones, algunas de
las cuales presentan una distribucion normal, mientras que otras no. Por ende, se
aplicaran dos enfoques de andlisis: la prueba de Wilcoxon de rangos con signo y la
prueba T-Student. Estas pruebas son consideradas métodos de analisis, uno no
paramétrico y otro paramétrico, respectivamente, disefiados para examinar datos
provenientes de pares de datos emparejados, ya sea basados en diferencias o en
muestras Unicas (Fallas, 2012).

Prueba de hipotesis especifica del 11: Eficacia
Hipotesis estadistica:
HO: El desarrollo de un sistema de visualizacién avanzada NO mejora la eficacia

en la gestion de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC.

H1: El desarrollo de un sistema de visualizacion avanzada mejora la eficacia en

la gestién de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC.

Tabla 13
Wilcoxon Eficacia

Estadisticos de prueba
indicadorl_pre

indicadorl_po

st
z -4,724D
Sig. 0.000

asintética(bilatera

1)

Prueba de hipotesis especifica del 12: Eficiencia
Hipotesis estadistica:
HO: El desarrollo de un sistema de visualizacion avanzada NO mejora la

eficiencia en la gestion de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC.

H1: El desarrollo de un sistema de visualizacion avanzada mejora la eficiencia

en la gestion de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC.
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Tabla 14
Wilcoxon eficiencia

Estadisticos de prueba
indicador2_pre

indicador2_po

st
Z -4,788°
Sig. 0.000
asintética(bilatera
1)

Prueba de hipo6tesis especifica del 13: Efectividad
Hipotesis estadistica:
HO: El desarrollo de un sistema de visualizacion avanzada NO mejora la

efectividad en la gestion de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC.

H1: El desarrollo de un sistema de visualizacion avanzada mejora la efectividad

en la gestion de ventas de la empresa J&A lluminaciones SAC.

Tabla 15
Wilcoxon efectividad

Estadisticos de prueba
Indicador3_pre

indicador3_po

st
Z -4,713°
Sig. 0.000
asintética(bilatera
1)
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V. DISCUSION

Para la realizacion del presente trabajo de investigacion, se compard con
previos trabajos de investigacion realizados, utilizando los resultados obtenidos y

comparandolos con nuestros indicadores los cuales son:

En relacion al primer indicador Eficacia. Segun los hallazgos de esta
investigacion, se ha confirmado que el promedio del EFCA antes de la
implementacion del sistema es del 65%, En tanto que el promedio a posteriori de la
implementacion de la aplicacion del sistema alcanza el 92%. Estos datos indican
gue mediante el desarrollo del sistema de visualizacién avanzada contribuyé a un

incremento del 27% para el indicador EFCA.

Por otra parte, durante el andlisis inferencial de la métrica EFCA, al aplicar
la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, se estableci6é que los datos no presentan
una distribucién normal. En consecuencia, se decidié utilizar la prueba de rangos
de Wilcoxon para poner a prueba la hipotesis (ver Cuadro 14). Se obtuvo un valor
de z de -4,724, también al observar el valor numérico del nivel de significancia
asintotico (bilateral), donde muestra que es 0.000, siendo inferior a 0.05. Esto indica
que se rechaza la hipétesis nula, respaldando la hipétesis alternativa. En resumen,
se puede concluir que la implementacion del sistema conlleva un aumento en el

Ratio sobre nuestro indicador (EFCA).

Este resultado difiere de los encontrados en la investigacion de (Pignano
Bravo & Pino Carmona, 2021) donde se afirma que el sistema en linea aumenta la
eficiencia en la gestion de ventas con un 12,37%. Asimismo (Angeles Rubifios &
Aspilcueta Mantari, 2020) indica que en su Ultima calibracion obtuvo un 87% de
mejora mediante la implementacion de su sistema de datos. Del mismo modo
(Romero Cashu, 2021) nos indica que obtuvo un crecimiento de ventas con 5.45%
esto gracias a la implementacion de la inteligencia de negocio. De la misma manera
(Rodriguez Guillén & Wong Luy, 2020) nos indica que mediante la influencia del

Business Analytics obtendra una mejora significante en la gestion de ventas

Todas las investigaciones previamente mencionadas hacen referencia a un
sistema de inteligencia de negocio para la gestion de ventas, sin embargo (Metya
Lutviani & Ihsanul Haqqi, 2023) enfatiza que las estrategias de marketing para la
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gestion de ventas digitales a través de las redes sociales son una opcion favorable
para el sector, donde llegaron obtener un 62,3% de mejoria para sus ventas.

En relacion al segundo indicador Eficiencia. Segun los resultados de esta
investigacion, se ha confirmado que el promedio del EFIA antes de la
implementacion del sistema es del 46%, En tanto que el promedio después de la
implementacion de la aplicacion del sistema alcanza el 80%. Estos datos indican
que mediante el desarrollo del sistema de visualizacion avanzada contribuy6 a un

incremento del 34% para el indicador EFIA.

Por otra parte, durante el andlisis inferencial de la métrica EFCA, al aplicar
la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, se establecio que los datos no presentan
una distribucién normal. En consecuencia, se decidié utilizar la prueba de rangos
de Wilcoxon para poner a prueba la hipotesis (ver Cuadro 15). Se obtuvo un valor
de z de -4,788, también al observar el valor numérico del nivel de significancia
asintotico (bilateral), donde muestra que es 0.000, siendo inferior a 0.05. Esto indica
que se rechaza la hipétesis nula, respaldando la hipétesis alternativa. En resumen,
se puede concluir que la implementacién del sistema conlleva un aumento del 35%

para el indicador EFIA.).

Asi mismo (Romero Cashu, 2021) coincide que mediante la implantacion de
un aplicativo de negocio a través de Power Bl genera un crecimiento productivo en
las ventas. De la misma manera indica que mediante la variable dependiente
gestion de ventas se logra identificar los puntos importantes para una buena gestion
e influye positivamente con la aplicaciéon de la inteligencia de negocio para dicho

proceso

En relacion al tercer indicador Efectividad. Segun los resultados de esta
investigacion, se ha confirmado que el promedio del EFAD antes de la
implementacion del sistema es del 30%, En tanto que el promedio a posteriori de la
implementacion de la aplicacion del sistema alcanza el 74%. Estos datos indican
que mediante el desarrollo del sistema de visualizacion avanzada contribuy6 a un

incremento del 44% para el indicador EFAD.

Por otra parte, durante el analisis inferencial de la métrica EFCA, al aplicar
la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, se establecio que los datos no presentan
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una distribucién normal. En consecuencia, se decidi6 utilizar la prueba de rangos
de Wilcoxon para poner a prueba la hipotesis (ver Cuadro 16). Se obtuvo un valor
de z de -4,713, también al observar el valor numérico del nivel de significancia
asintotico (bilateral), donde muestra que es 0.000, siendo inferior a 0.05. Esto indica
que se rechaza la hipétesis nula, respaldando la hipétesis alternativa. En resumen,
se puede concluir que la implementacién del sistema conlleva un aumento del 44%

para el indicador EFIA.).

Adicionalmente, se sostiene mediante la investigacion (Angeles Rubifios &
Aspilcueta Mantari, 2020) que un sistema de visualizaciobn avanzada hace
referencia a una plataforma grafica como el aplicativo Microsoft Power BI, con
informacion que permitird su facilidad de acceder y utilizar para una toma de

decisiones correcta y que genere un factor critico de éxito para la empresa.

En relacion al objetivo general. De acuerdo con el objetivo general
establecido, se puede afirmar que la implementacién de un sistema de visualizacién
avanzada contribuye a mejorar la eficacia en la gestion de ventas de la empresa
J&A lluminaciones SAC. Esta afirmacion se respalda en la obtencion de resultados
favorables en los tres aspectos medidos de la variable dependiente, con un

aumento del 27%, esto segun nuestro primer indicador EFCA(eficacia).

Ademas, en cuanto al segundo indicador, la eficiencia en la gestion de
ventas (EFIA), se observé un incremento significativo en los objetivos establecidos
para este proceso. Después de la implementacion del sistema, se registré un
aumento del 35% en relacion a los logros conseguidos para el proceso de ventas.

Igualmente, en lo que respecta al tercer indicador, el Porcentaje de
Efectividad en la gestion de ventas (EFAD), se observdé una marcada mejora,

mostrando un aumento del 44% después de la exitosa implementacion del sistema.

En resumen, podemos afirmar que la implementaciéon de un sistema de
visualizacion avanzada mejora la gestion de ventas en la empresa de J&A
lluminaciones SAC. Esta afirmacion cuenta con el respaldo de los autores (Angeles
Rubifios & Aspilcueta Mantari, 2020) y (Romero Cashu, 2021), quienes han
confirmado que un sistema de visualizacion avanzada en base al aplicativo Power

Bl contribuye a mejorar, organizar y controlar los procesos dentro de la empresa.

30



En relacion a la metodologia. Nuestros objetivos fijados se lograron mediante la
implementacion de un disefio de metodologia pre experimental en esta
investigacion, la recopilacion de datos se llevo a cabo de forma aleatoria mediante
un enfoque simple de pruebas (pretest y postest), esto permitidé generar la
comparacion de ambas situaciones y la evaluacion de los cambios experimentados
en la variable dependiente. Se utilizaron registros almacenados para recopilar
informacion mediante la herramienta (SPSS V.25) donde se empledé en el

procesamiento y analisis de datos.

Ademas, es primordial resaltar que mediante la metodologia Fundamental Para
La Ciencia De Datos(IBM) se nos hizo mas factible y sencillo el desarrollo de las
fases para la investigacion, esto por su enfoque analitico y preciso que se ejercieron
en cada proceso de las fases, esto a comparacion de las otras metodologias que

se implementaron en las investigaciones referenciadas anteriormente.
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VI.  CONCLUSIONES

Se llega a la conclusion de que implementar un Sistema de visualizacidén
avanzada tiene una mejora optima en la gestién de ventas en la empresa J&A
lluminaciones SAC, comparado con el periodo anterior donde no se contaba con el
Sistema. Esto confirma la hipotesis de investigacion planteada y permite afirmar los
objetivos especificos, gracias a la correcta aplicacion de los indicadores que

respaldan esta informacion.

Tenemos como primer indicador la eficacia del colaborador. Los resultados
luego del estudio muestran una diferencia positiva, reflejando una mejora de
27.16% con la implementacion del sistema de visualizacion avanzada, con una
media de 65.07 en el Pre-test y 92.23 en el Post-test.

Tenemos como segundo indicador la eficiencia del colaborador. Los
resultados luego del estudio muestran un resultado positivo, reflejando una mejora
34.43% con la implementacion del Sistema de visualizacion avanzada, con una
media de 45.97 en el Pre-test y 80.40 en el Post-test.

Como tercer indicador tenemos la efectividad de nuestros colaboradores. Los
resultados luego del estudio muestran un resultado positivo, reflejando una mejora
del 43.94% con la implementacion del Sistema de visualizacion avanzada, con una
media de 30.23 en el Pre-Testy 74.17 en el Post-test.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se brindaréd una capacitacion al encargado sobre el uso del Sistema en Power
Bl y en la carga de informacion por Base de datos para tener una informacién en
tiempo real. Esto permitird gestionar las ventas y tener informacion de los

productos.

Se recomienda realizar una conexion directa del ERP al SQL Server, para poder

integrar toda la informacion al Power BI.

Con el proposito de aumentar el nivel en nuestros indicadores, se solicita al
personal llevar un correcto registro de ventas y cotizaciones para tener una correcta

gestion de ventas.

Se recomienda para el buen funcionamiento del Sistema de visualizacion tener
un equipo administrativo en buenas condiciones y con buena seguridad para tener

un funcionamiento adecuado.
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ANEXOS

Anexo 1: CROMOGRAMA DE LA METODOLOGIA

N. de Etapa

Duracio
n

Comienz
0

Compresion del negocio

15/07/202

Etapa 1 Se estudia el entorno actual de la empresa 17 3 1/08/2023
Se establece e identifica el problema general
Enfoque analitico
Etapa 2 : — — 13 2/08/2023 15/08/202
Se define los objetivos y requerimientos 3
Se define hipotesis segun los objetivos
Etana 3 AEUISIES €15 eI o | 16/08/202 | 25/08/202
P Se determinara los requisitos de datos 3 3
Se validara las tablas a trabajar
Recopilacion de datos
26/08/202 | 15/09/202
Etapa 4 . 20
P Se valida y recolectara los datos de la 3 3
organizacién
Compresién de los datos
Etapa 5 4 16/09/202 | 20/09/202
P Se analizara la informacion obtenida en la fase 3 3
anterior
Preparaciéon de datos
Et 6 9 21/09/202 | 30/09/202
apa Se procedera a generar actividades de 3 3
preparacion de datos
Modelado
Etapa 7 | Se procedera a genera el modelo de datos 4 1/10/2023 | 5/10/2023
Se valida el desarrollo del Data Science
Evaluacion
10/10/202
Etapa 8 |"Se procedera a evaluar y analizar 4 6/10/2023 3
Se evalla los posibles resultados
Implementacion
Etapa 9 Se_procedera con la implementacion del Data 19 11/10/202 | 30/10/202
Science 3 3
Se valida el rendimiento
Retroalimentacién
Etf(?a Se recopila los resultados del modelo 15 |3V 1g/ 202 | 15/ 1%’ 202

implementado

Se validan los resultados con la organizacién
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Anexo 2: Matriz de Consistencia

VARIABL
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS ES INDICADORES Formula
¢Como influye el desarrollo de | Determinar desarrollo de un | El desarrollo de un sistema de Sist q

istema de

un sistema de visualizacion | sistema de visualizacion | visualizacion avanzada | | lizaci

visualizaci
avanzada en la gestibn de | avanzada para la gestion de | mejorarala gestion de ventasen | |

on
ventas en la empresa J&A ventas en la empresa J&A la empresa J&A lluminaciones d

avanzada
lluminaciones SAC? lluminaciones SAC. SAC.
¢Como influye el desarrollo de | Determinar la influencia de un | El desarrollo de un sistema de
un sistema de visualizacion | sistema de visualizacion | visualizacion avanzada i}

o o ] o EFICACIA(Beltan

avanzada en la eficacia en la | avanzada en la eficacia de la | mejorara la eficacia en la )

y » » Jaramillo, 2012) VEXD
gestion de ventas de la empresa | gestion de ventas de laempresa | gestion de ventas de la empresa EFCA = %100
J&A lluminaciones SAC? J&A lluminaciones SAC. J&A lluminaciones SAC. VIRD
¢Como influye el desarrollo de | Determinar la influencia de un | El desarrollo de un sistema de
un sistema de visualizacion | sistema de visualizacion | visualizacion avanzada 3

L o ) o Gestioén de | EFICACIA (Beltan
avanzada en la eficiencia en la | avanzada en la eficiencia de la | mejorara la eficiencia en la )

B B » Ventas Jaramillo, 2012)
gestidn de ventas de la empresa | gestidn de ventas de la empresa | gestion de ventas de la empresa
J&A lluminaciones SAC? J&A lluminaciones SAC. J&A lluminaciones SAC. EFIA = * 100
¢Como influye el desarrollo de | Determinar la influencia de un | El desarrollo de un sistema de
un sistema de visualizacion | Data Science para la efectividad | visualizacion avanzada EFECTIVIDAD
avanzada en la efectividad enla | en la gestion de ventas de la | mejorara la efectividad en la (Beltan Jaramillo,
gestidn de ventas de laempresa | empresa J&A lluminaciones | gestion de ventas de la empresa 2012) EFDA EFCA 100

= *
J&A lluminaciones SAC? SAC. J&A lluminaciones SAC. EFIA
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ANEXO 3. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Definicion
Variables | Definicion conceptual operacional INDICADORES Formula ESCALA
La gestion de ventas es muy importante ya que
abarca desde el inicio de la contratacion y
., capacitacion del personal de ventas hasta
Gestion _ _ _
posteriormente la implementacién y
de venta organizacibn de las estrategias que van a
favorecer la produccion de ingresos y también Esta variable se
del valor agregado (Rolph E. Anderson, Joseph | medira con 3
F. Hair Jr. , & Alan J. Bu, 2016) dimensiones y 3
indicadores. EFICACIA(Belta
eltén
utilizara la _ EFCA = * 100 De razén
o Jaramillo, 2012)
_ o _ técnica
Sistema (Evelson, 2023) nos indica que la herramienta de de fichas con su
visualizaci6n en Power Bl proporciona | . EFICIENCIA (Beltan VRXD
de I ual i prop ) instrumento  de o 20 (2 EFIA = x 100 De razén
elementos visuales con capacidades avanzadas | .. . Jaramillo, 201
Visualiza P ficha de registro. ) VEXD
de andlisis de datos, funciones de inteligencia
cion
EFECTIVIDAD
avanzada - : ; 2 EFCA
artificial y una interfaz sencilla para la creacion
_ Y P (Beltan Jaramillo, EFDA = * 100 De razoén
de informes. EFIA
2012)
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Anexo 4: Operacionalizacion de variable Dependiente

Tabla 16
Operacionalizacion de variables

. Instrument
Indicador

Cantida
d

Unid. medida

Formula

Eficacia FI(.:ha 30
registro

Porcentaje

VEXD
EFCA = * 100

Donde:
EFCA: Porcentaje de
eficacia

VEXD: Ventas
realizadas por dia

VIRD: Visitas realizadas
por dia

Eficiencia F|(.:ha 30
registro

Porcentaje

VRXD
EFIA=____ %100
VEXD

Donde:

EFIA: Porcentaje de
eficiencia

VRXD:

realizadas por dia
VEXD: Visitas
esperadas por dia

Visitas

Efectividad ~ '°"2 30
reglstro

Porcentaje

EFCA
EFDA=___ %100
EFIA

Donde:

EFDA: Porcentaje de
efectividad

EFCA: Porcentaje de
eficacia

EFIA: Porcentaje de
eficiencia

43



Eficacia

La eficacia se refiere a cumplir con los objetivos propuestos previamente, en
base a esto podemos decir mediante la féormula que evalta el nivel porcentual de
cumplimiento, tanto a nivel individual de cada vendedor como en conjunto del grupo,
en relacion con la cantidad de ventas semanales establecidas (Beltran Jaramillo,
2012).

Eficiencia

La eficiencia implica lograr los resultados previstos mediante la aplicacién
Optima de estrategias y recursos en base a esto podemos decir mediante la férmula
que evalta el nivel porcentual de cumplimiento, tanto individualmente para cada
vendedor como en conjunto para el grupo, en relacion con la cantidad de visitas

semanales programadas (Beltran Jaramillo, 2012).
Efectividad

La efectividad es la suma de la eficacia y la eficiencia en base a esto podemos
decir que mediante la férmula que mide porcentualmente la relacion entre eficacia y

eficiencia (Beltran Jaramillo, 2012).
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Anexo 5: Instrumentos de recoleccién de datos

Ficha de registro N° 1: Eficacia (EFCA)

Ficha de Registro

Tipo: Pre-Test

Investigador: Luis Richard Anaya, Luis Miguel Olano
Empresa: J&A lluminaciones SAC
Direccion Av Argentina 215, C.C. Nicolini Psj8 R12A, Lima, Pera
Proceso: Gestion de ventas
Indicador: Eficacia
EFCA="""x100

Formula: Ve
Periodo: 15/08/2023 al 13/09/2023
Item Fecha N° ventas N° visitas Eficacia

realizadas realizadas
1 15/08/2023 8 11 73%
2 16/08/2023 5 8 63%
3 17/08/2023 3 5 60%
4 18/08/2023 2 5 40%
5 19/08/2023 4 7 57%
6 20/08/2023 5 6 83%
7 21/08/2023 2 3 67%
) 22/08/2023 4 7 57%
9 23/08/2023 6 9 67%
10 24/08/2023 4 7 57%
11 25/08/2023 7 9 78%
12 26/08/2023 7 10 70%
13 27/08/2023 5 6 83%
14 28/08/2023 3 5 60%
15 29/08/2023 3 5 60%
16 30/08/2023 5 8 63%
17 31/08/2023 4 6 67%
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18 01/09/2023 4 7 57%
19 02/09/2023 5 8 63%
20 03/09/2023 5 7 71%
21 04/09/2023 6 9 67%
22 05/09/2023 5 6 83%
23 06/09/2023 3 6 50%
24 07/09/2023 6 9 67%
25 08/09/2023 4 7 57%
26 09/09/2023 3 5 60%
27 10/09/2023 3 5 60%
28 11/09/2023 7 9 78%
29 12/09/2023 4 6 67%
30 13/09/2023 4 6 67%
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Ficha de Registro Tipo: Post-Test

Investigador: Luis Richard Anaya, Luis Miguel Olano
Empresa: J&A lluminaciones SAC
Direccion Av Argentina 215, C.C. Nicolini Psj8 R12A, Lima, Peru
Proceso: Gestion de ventas
Indicador: Eficacia
EFCA="""x100

Formula: VIR
Periodo: 15/08/2023 al 13/09/2023
Item Fecha N° ventas N° visitas Eficacia

realizadas realizadas
1 14/09/2023 8 13 62%
2 15/09/2023 8 9 89%
3 16/09/2023 12 13 92%
4 17/09/2023 9 11 82%
5 18/09/2023 7 9 78%
6 19/09/2023 9 9 100%
7 20/09/2023 9 11 82%
8 21/09/2023 10 12 83%
9 22/09/2023 11 11 100%
10 23/09/2023 11 11 100%
11 24/09/2023 12 12 100%
12 25/09/2023 11 12 92%
13 26/09/2023 11 13 85%
14 27/09/2023 11 11 100%
15 28/09/2023 13 14 93%
16 29/09/2023 14 14 100%
17 30/09/2023 12 13 92%
18 1/10/2023 10 11 91%
19 2/10/2023 12 13 92%
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20 3/10/2023 14 14 100%
21 4/10/2023 11 12 92%
22 5/10/2023 11 12 92%
23 6/10/2023 11 12 92%
24 7/10/2023 13 13 100%
25 8/10/2023 11 12 92%
26 9/10/2023 12 12 100%
27 10/10/2023 13 14 93%
28 11/10/2023 12 12 100%
29 12/10/2023 13 14 93%
30 13/10/2023 13 13 100%
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Ficha de registro N° 2: Eficiencia (EFIA)

Ficha de Registro

Tipo: Pre-Test

Investigador: Luis Richard Anaya, Luis Miguel Olano
Empresa: J&A lluminaciones SAC
Direccion Av Argentina 215, C.C. Nicolini Psj8 R12A, Lima, Peru
Proceso: Gestion de ventas
Indicador: Eficiencia
EFIA = @ * 100
Formula: VEXD
Periodo: 15/08/2023 al 13/09/2023
Item Fecha N° visitas N° visitas Eficiencia
realizadas esperadas

1 15/08/2023

11 15 73%
2 16/08/2023 23 15 53%
3 17/08/2023 5 15 33%
a 18/08/2023 5 15 33%
5 19/08/2023 7 15 47%
6 20/08/2023 6 15 40%
7 21/08/2023 3 15 20%
3 22/08/2023 7 15 47%
9 23/08/2023 9 15 60%
10 24/08/2023 7 15 47%
11 25/08/2023 e) 15 60%
12 26/08/2023 10 15 67%
13 27/08/2023 6 15 40%
14 28/08/2023 5 15 33%
15 29/08/2023 5 15 33%
16 30/08/2023 =3 15 53%
17 31/08/2023 6 15 40%
18 01/09/2023 7 15 47%
19 02/09/2023 S 15 53%
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20 03/09/2023 7 15 47%
21 04/09/2023 9 15 60%
22 05/09/2023 6 15 40%
23 06/09/2023 6 15 40%
24 07/09/2023 9 15 60%
25 08/09/2023 7 15 47%
26 09/09/2023 5 15 33%
27 10/09/2023 5 15 33%
28 11/09/2023 9 15 60%
29 12/09/2023 6 15 40%
30 13/09/2023 6 15 40%
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Ficha de Registro Tipo: Post-Test

Investigador: Luis Richard Anaya, Luis Miguel Olano
Empresa: J&A lluminaciones SAC
Direccion Av Argentina 215, C.C. Nicolini Psj8 R12A, Lima, Peru
Proceso: Gestion de ventas
Indicador: Eficiencia
EFIA = @ * 100

Formula: VEXD
Periodo: 14/09/2023 al 13/10/2023
Item Fecha N° visitas N° visitas Eficiencia

realizadas esperadas
1 14/09/2023 13 15 87%
2 15/09/2023 9 15 60%
3 16/09/2023 13 15 87%
4 17/09/2023 11 15 73%
5 18/09/2023 9 15 60%
6 19/09/2023 9 15 60%
7 20/09/2023 11 15 73%
8 21/09/2023 12 15 80%
9 22/09/2023 11 15 73%
10 23/09/2023 11 15 73%
11 24/09/2023 12 15 80%
12 25/09/2023 12 15 80%
13 26/09/2023 13 15 87%
14 27/09/2023 11 15 73%
15 28/09/2023 14 15 93%
16 29/09/2023 14 15 93%
17 30/09/2023 13 15 87%
18 1/10/2023 11 15 73%
19 2/10/2023 13 15 87%
20 3/10/2023 14 15 93%




21 4/10/2023 12 15 80%
22 5/10/2023 12 15 80%
23 6/10/2023 12 15 80%
24 7/10/2023 13 15 87%
25 8/10/2023 12 15 80%
26 9/10/2023 12 15 80%
27 10/10/2023 14 15 93%
28 11/10/2023 12 15 80%
29 12/10/2023 14 15 93%
30 13/10/2023 13 15 87%
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Ficha de registro N° 3: Efectividad (EFAD)

Ficha de Registro

Tipo: Pre-Test

Investigador: Luis Richard Anaya, Luis Miguel Olano
Empresa: J&A lluminaciones SAC
Direccion Av Argentina 215, C.C. Nicolini Psj8 R12A, Lima, Peru
Proceso: Gestion de ventas
Indicador: Efectividad

EFDA = @ * 100
Formula: EFIA
Periodo: 15/08/2023 al 13/09/2023
Item Fecha Eficacia Eficiencia Efectividad
1 15/08/2023 73% 73% 53%
2 16/08/2023 63% 53% 33%
3 17/08/2023 60% 33% 20%
4 18/08/2023 40% 33% 13%
5 19/08/2023 57% 47% 27%
6 20/08/2023 83% 40% 33%
7 21/08/2023 67% 20% 13%
8 22/08/2023 57% 47% 27%
9 23/08/2023 67% 60% 40%
10 24/08/2023 57% 47% 27%
11 25/08/2023 78% 60% 47%
12 26/08/2023 70% 67% 47%
13 27/08/2023 83% 40% 33%
14 28/08/2023 60% 33% 20%
15 29/08/2023 60% 33% 20%
16 30/08/2023 63% 53% 33%
17 31/08/2023 67% 40% 27%
18 01/09/2023 57% 47% 27%
19 02/09/2023 63% 53% 33%
20 03/09/2023 71% 47% 33%
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21 04/09/2023 67% 60% 40%
22 05/09/2023 83% 40% 33%
23 06/09/2023 50% 40% 20%
24 07/09/2023 67% 60% 40%
25 08/09/2023 57% 47% 27%
26 09/09/2023 60% 33% 20%
27 10/09/2023 60% 33% 20%
28 11/09/2023 78% 60% 47%
29 12/09/2023 67% 40% 27%
30 13/09/2023 67% 40% 27%
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Ficha de Registro

Tipo: Post-Test

Investigador: Luis Richard Anaya, Luis Miguel Olano
Empresa: J&A lluminaciones SAC
Direccion Av Argentina 215, C.C. Nicolini Psj8 R12A, Lima, Peru
Proceso: Gestion de ventas
Indicador: Efectividad

EFDA = @ * 100
Formula: EFIA
Periodo: 14/09/2023 al 13/10/2023
ltem Fecha Eficacia Eficiencia Eficiencia
1 14/09/2023 62% 87% 53%
2 15/09/2023 75% 53% 53%
3 16/09/2023 92% 87% 80%
4 17/09/2023 82% 73% 60%
5 18/09/2023 78% 60% 47%
6 19/09/2023 100% 60% 60%
7 20/09/2023 82% 73% 60%
8 21/09/2023 83% 80% 67%
9 22/09/2023 100% 73% 73%
10 23/09/2023 100% 73% 73%
11 24/09/2023 100% 80% 80%
12 25/09/2023 92% 80% 73%
13 26/09/2023 85% 87% 73%
14 27/09/2023 100% 73% 73%
15 28/09/2023 93% 93% 87%
16 29/09/2023 100% 93% 93%
17 30/09/2023 92% 87% 80%
18 1/10/2023 91% 73% 67%
19 2/10/2023 92% 87% 80%
20 3/10/2023 100% 93% 93%
21 4/10/2023 92% 80% 73%
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22 5/10/2023 92% 80% 73%
23 6/10/2023 92% 80% 73%
24 7/10/2023 100% 87% 87%
25 8/10/2023 92% 80% 73%
26 9/10/2023 100% 80% 80%
27 10/10/2023 93% 93% 87%
28 11/10/2023 100% 80% 80%
29 12/10/2023 93% 93% 87%
30 13/10/2023 100% 87% 87%
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Anexo 6: Certificado de validez de Instrumento de recoleccién de datos

Validacion del Experto N°1

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Eficacia

Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Fernando Mendoza Apaza
Titulo y/o grado académico: Doctor
Universidad donde labora: UCV

INDICADORES

CRITERIOS

Deficiente
0—20%

Regular
21 -50%

Bueno
51 —70%

Excelente
71-80%

1. Claridad

Mediante el instrumento de medicidn
se llega a cumplir con el disefiol
apropiado.

2. Objetividad

Mediante el  instrumento  de
recoleccion de datos tiene relacidn
con el titulo del informe.

3. Actualidad

Mediante las wariables de la
investigacion hace referencia al
instrumento de recoleccion de datos.

4. Organizacion

Mediante el  instrumento  de
recoleccion de datos se llegara a
facilitar el logro de los objetivos de I3
investigacion

5. Intencionalidad

Cada uno de los datos del
instrumento de medicion

esta relacionado con cada uno de
los elementos de los

indicadores.

6. Consistencia

Mediante el dizsefio del instrumento
de medicidn se llegara a mejorar y
facilitar el analisis y procesamiento
de datos.

7. Coherencia

Mediante el instrumento de
medicion de datos los indicadores
tendrén una ldgica coherente para
el estudio.

8. Metodologia

Mediante el instrumento de
medicion de datos serd accesible
para la poblacion de estudio.

PROMEDIO DE VALIDACION

Valoracion del Producto: Aceptable

Observacion: ninguna
Fecha: 19/10/2023

Firma:
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Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Eficiencia

Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Fernando Mendoza Apaza
Titulo y/o grado académico: Doctor
Universidad donde labora: UCV

INDICADORES

CRITERIOS

Deficiente
0D—20%

Regular
21 -50%

Bueno
51 —70%

Excelente
T1-80%

1. Claridad

WMediante el instrumento de medician
se llega a cumplir con el disefio
apropiado.

85%

2. Objetividad

Mediante el instrumento  de|
recoleccion de datos tiene relacign
con el titulo del informe.

3. Actualidad

Mediante las wvariables de I3
investigacion hace referencia al
instrumento de recoleccion de datos |

85%

4., Organizacion

Mediante el instrumento  de
recoleccion de datos se llegara a
facilitar el logro de los objetivos de lg
investigacion

85%

5. Intencionalidad

Cada uno de los datos del
instrumenta de medicion

estd relacionado con cada uno de
los elementos de los

indicadores.

85%

6. Consistencia

Mediante el dizefio del instrumenta
de medicion se llegara a mejorar y
facilitar el analisis y procesamiento
de datos.

7. Coherencia

Mediante el instrumento de
medicion de datos los indicadores
tendrén una légica coherente para
el estudio.

8. Metodologia

Mediante el instrumento de
medicion de datos serd accesible
para la poblacion de estudio.

85%

PROMEDIO DE VALIDACION

85%

Valoracion del Producto: Aceptable

Observacion: ninguna

Fecha: 19/10/2023

Firma:
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Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Efectividad

Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Fernando Mendoza Apaza
Titulo y/o grado académico: Doctor
Universidad donde labora: UCV

INDICADORES

CRITERIOS

Deficiente
0—20%

Regular
21 -50%

Bueno
51 -70%

Excelente
71 -80%

1. Claridad

Mediante el instrumento de medicion
se llegg & cumplir con el disefig
apropiado.

85%

2. Objetividad

Mediante el instrumento  del
recoleccion de datos tiene relacion
con el titulo del informe.

3. Actualidad

Mediante las wvariables de Ia
investigacion hace referencia al
instrumento de recoleccion de datos |

4. Organizacion

Mediante el instrumento  dg
recoleccion de datos se llegara a
facilitar el logro de los objetivos de |g
investigacion

5. Intencionalidad

Cada uno de loz datos del
instrumento de medicién

esta relacionadoe con cada uno de
los elementos de los

indicadores.

6. Consistencia

Mediante el disefio del instrumento
de medicion se llegara a mejorar y
facilitar el analisis y procesamiento
de datos.

7. Coherencia

Mediante el instrumento de
medicion de datos los indicadaores
tendrén una légica coherente para
el estudio.

8. Metodologia

Mediante el instrumento de
medicion de datos serd accesible
para la poblacion de estudio.

PROMEDIO DE VALIDACION

Valoracion del Producto: Aceptable

Observacion: ninguna

Fecha: 19/10/2023

Firma:
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Validacion del Experto N°2

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Eficacia

Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Hugo Villaverde Medrano
Titulo y/o grado académico: Doctor
Universidad donde labora: UCV

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular | Bueno Excelente
0—20% 21-50% | 51-70% | 71-—B0%
1. Claridad Mediante el instrumento de medicion
se llega a8 cumplir con el disefid 85%
apropiado. :
2. Objetividad Mediante el instrumento  df 2504
recoleccion de datos tiene relacion
con el titulo del informe.
3. Actualidad Mediante las  wvariables de |3 2504
investigacion hace referencia a
instrumento de recoleccion de datos.
4. Organizacion Mediante el instrumento dd 259
recaleccion de datos se llegara 4
facilitar el logro de los objetivos de |3
investigacion
5. Intencionalidad | Cada uno de los datos del 2504
instrumento de medicidn
esta relacionado con cada uno de
los elementos de los
indicadores.
6. Consistencia Mediante el disefio del instrumento 2504
de medicién se llegara a mejorary
facilitar el andlisis y procesamiento
de datos.
7. Coherencia Mediante el instrumento de 25095
medicidn de datos los indicadores
tendran una lagica coherente para
el estudio.
8. Metodologia Mediante el instrumento de 25%%
medicidn de datos sera accesible
para la poblacion de estudio.
) 85%
PROMEDIO DE VALIDACION
Valoracion del Producto: Se puede aplicar
Observacion:
Fecha: 15/10/2023 Firma:




Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Eficiencia

Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Hugo Villaverde Medrano
Titulo y/o grado académico: Doctor
Universidad donde labora: UCV

PROMEDIO DE VALIDACION

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular | Bueno Excelente
0-20% 21-50% 51-70% T1-80%
1. Claridad Mediante el instrumento de medicion
se llega @ cumplir con el disend 85%
apropiado. ’
2. Objetividad Mediante el  instrumento  dg Q504
recoleccion de datos tiene relacion
con el titulo del informe.
3. Actualidad Mediante las wvariables de I3 2504
investigacion hace referencia a
instrumento de recoleccion de datos.
4, Organizacion Mediante el instrumento  dg 2504
recaleccian de datos se llegara 4
facilitar el logro de los objetivos de I
investigacion
5. Intencionalidad | Cadz uno de los datos del 25%;
instrumento de medicion
estd relacionado con cada uno de
los elementos de los
indicadores.
6. Consistencia Mediante el disefio del instrumento 504
de medicion se llegara a mejorary
facilitar el anélisis y procesamiento
de datos.
7. Coherencia Mediante el instrumento de 25%;
medicion de datos los indicadores
tendran una lagica coherente para
el estudio.
8. Metodologia Mediante el instrumento de 25%
medicion de datos serd accesible
para la poblacidn de estudia.
23%

Valoracion del Producto: Se puede aplicar

Observacion:

Fecha: 15/10/2023

Firma:
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Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Efectividad

Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Hugo Villaverde Medrano
Titulo y/o grado académico: Doctor
Universidad donde labora: UCV

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular | Bueno Excelente
0—-20% 21-50% 51-70% T1-80%
1. Claridad Mediante el instrumento de medicion
se llega a cumplir con el disend 259
apropiado. :
2. Objetividad Mediante el  instrumento  dg 9504
recoleccion de datos tiene relacion
con el titulo del informe.
3. Actualidad Mediante las wvariables de |3 2504
investigacion hace referencia a
instrumento de recoleccion de datos.
4, Organizacion Mediante el instrumento  dg 2504
recaleccian de datos se llegara d
facilitar el logro de los objetives de I
investigacion
5. Intencionalidad | Cadz uno de los datos del 2594
instrumento de medicion
estd relacionado con cada uno de
los elementos de los
indicadores.
6. Consistencia Mediante el disefio del instrumento 9504
de medicion se llegara a mejorary
facilitar el analisis y procesamiento
de datos.
7. Coherencia Mediante el instrumento de 2594
medicion de datos los indicadores
tendran una lagica coherente para
el estudio.
8. Metodologia Mediante el instrumento de 2504
medicion de datos serd accesible
para la poblacidn de estudio.
£5%
PROMEDIO DE VALIDACION
Valoracion del Producto: Se puede aplicar
Observacion:
Fecha: 15/10/2023 Firma:
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Validacion del Experto N°3

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Eficacia

Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Félix Armando Fermin Pérez

Titulo y/o grado académico: Licenciado
Universidad donde labora: UCV

INDICADORES

CRITERIOS

Deficiente
0D—20%

Regular
21 -50%

Bueno
51-70%

Excelente
71-80%

1. Claridad

Mediante el instrumento de medicion
se llega a cumplir con el disefig
apropiado.

&0

2. Objetividad

Mediante el  instrumento  dg
recoleccion de datos tiene relacion
con el titulo del informe.

80

3. Actualidad

Mediante las wariables de |Ig
investigacion hace referencia a
instrumento de recoleccién de datos.

&0

4. Organizacion

Mediante el  instrumento  dg
recoleccion de datos se llegara 4
facilitar el logro de los objetivos de I3
investigacian

&0

5. Intencionalidad

Cada uno de los datos del
instrumento de medicidn

estd relacionado con cada uno de
los elementos de los

indicadores.

80

6. Consistencia

Mediante el disefio del instrumento
de medicion se llegara a mejorar y
facilitar el andlisis y procesamiento
de datos.

&0

7. Coherencia

Mediante el instrumento de
medicion de datos los indicadores
tendran una logica coherente para
el estudio.

&0

8. Metodologia

Mediante el instrumento de
medicion de datos sera accesible
para la poblacian de estudio.

&0

PROMEDIO DE VALIDACION

80

Valoracién del Producto: 80

Observacion:

Fecha: 15/10/2023
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Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Eficiencia
Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Félix Armando Fermin Pérez
Titulo y/o grado académico: Licenciado
Universidad donde labora: UCV

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular | Bueno Excelente
0D—20% 21-50% 51-70% T1-80%

1. Claridad Mediante el instrumento de medicion 20
ze llega a cumplir can el disefg
apropiado.

2. Objetividad Mediante el  instrumente  dg 20

recoleccion de datos tiene relacion
con el titulo del informe.

3. Actualidad Mediante las wvariables de Ig 20
investigacion hace referencia a
instrumento de recoleccion de datos.

4, Organizacion Mediante el instrumento  dg 20
recoleccion de datos se llegara 4
facilitar el logro de los objetivos de |3
investigacion

5. Intencionalidad | Cada uno de los datos del 20
instrumento de medician

estd relacionado con cada uno de
los elementos de los

indicadores.

6. Consistencia Mediante el disefio del instrumento 20
de medicion se llegard a mejorar y
facilitar el analisis y procesamiento
de datos.

7. Coherencia Mediante el instrumento de 20
medicion de datos los indicadores
tendran una ldgica coherente para
el estudio.

8. Metodologia Mediante el instrumento de 20
medicion de datos zera accesible
para la poblacian de estudio.

80
PROMEDIO DE VALIDACION

Valoracién del Producto: 80

Observacion:

Fecha: 15/10/2023 Firma: /Mamé Frande Pz,



Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Efectividad
Datos Del experto:

Apellidos y nombres: Félix Armando Fermin Pérez
Titulo y/o grado académico: Licenciado
Universidad donde labora: UCV

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular | Bueno Excelente
0D—20% 21-50% 51-70% T1-80%

1. Claridad Mediante el instrumento de medicion 20
ze llega a cumplir can el disefg
apropiado.

2. Objetividad Mediante el  instrumente  dg 20

recoleccion de datos tiene relacion
con el titulo del informe.

3. Actualidad Mediante las wvariables de Ig 20
investigacion hace referencia a
instrumento de recoleccion de datos.

4, Organizacion Mediante el instrumento  dg 20
recoleccion de datos se llegara 4
facilitar el logro de los objetivos de |3
investigacion

5. Intencionalidad | Cada uno de los datos del 20
instrumento de medician

estd relacionado con cada uno de
los elementos de los

indicadores.

6. Consistencia Mediante el disefio del instrumento 20
de medicion se llegard a mejorar y
facilitar el analisis y procesamiento
de datos.

7. Coherencia Mediante el instrumento de 20
medicion de datos los indicadores
tendran una ldgica coherente para
el estudio.

8. Metodologia Mediante el instrumento de 20
medicion de datos zera accesible
para la poblacian de estudio.

80
PROMEDIO DE VALIDACION

Valoracién del Producto: 80

Observacion:

Fecha: 15/10/2023 Firma: //““aué Fouste Pz,



Anexo 7: Metodologia de desarrollo de software
Comprension del negocio

Figura 9
Modelo de negocio Elaboracion propia

Mo
o~ Solicita Selecciona el S Paga los
[ } producto producto Productos
/

Cliente

Confirma la compra

Emite &
comprobante de
pago

Muestra
catalogo de
productos

Entrega el
producto

Valida Stock de Prepara
producto producto

Registra venta en
archivo Excel

Vendedor

Arquitectura de Datos
Recursos

Los datos utilizados en este estudio se derivaron de informes de Excel que
contenian informacion estructurada y que se obtuvieron de la divisibn comercial de
la empresa. De esta manera, se facilita la localizacién, el analisis y la entrega de esta

informacién a aquellos encargados de tomar decisiones.

Procesamiento

Los datos mencionados anteriormente se procesaron utilizando la
herramienta de analisis Excel, aunque también se gestionaron de manera manual en
registros. Para este estudio, se consideraran todos estos datos. Ademas, se
empleard el proceso ETL, que implica una secuencia de pasos para obtener
informacion de una o varias fuentes, comunmente las bases de datos originales de
la empresa. Incluye la gestion de los datos para garantizar su actualizacion y prevenir
duplicaciones, y concluye con la carga en una nueva base de datos que cumple con

protocolos estandarizados y es de facil acceso vy utilizacion.
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Almacenamiento
Con el fin de facilitar la realizacion de este trabajo de investigacion, se
organizo y centralizé la informacion recopilada del conjunto de datos en un servidor

de base de datos alojada en el servidor SQL Server.

Destino

La referencia al destino de la informacién almacenada se relaciona con el
lugar desde el cual los datos seran accesibles. Se utilizaron herramientas de
visualizacion de datos como SQL Server y Power Bl con el fin de realizar la
evaluacion de los datos mencionados, identificar correlaciones y realizar otras tareas

relacionadas con el objetivo de la investigacion.

Figura 10
Estructura de la arquitectura de datos

% - J—

Accesos Sistema de
Facturacion

ﬁ Excel
Almacenamie Formato de
nto local almacenamiento

m —_— | = —_— SQL Server

Gestor de Base

Data Mart de de Datos

ETL Ventas

Power Bl Desktop Power Bl Service

Power Bl Service

Presentacion
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Requisitos, recopilaciéon y comprension y de datos

En esta fase de la investigacion se procede a determinar los requisitos de
datos y se procede a recolectar informacion propia de la empresa que seran de suma
importancia para poder proceder a generar las tablas y la base de datos que se
requeriran para la Data Science, estos datos deben ser fiables y precisos para lograr

resultados certeros.

En esta perspectiva, el conjunto de datos estructurados proporciona
informacion disponible en la empresa bajo estudio, la cual sera sometida a un
proceso gradual de limpieza, depuracion y organizacion con el propésito de utilizar
los datos requeridos para abordar la pregunta de investigacion.

Figura 11
Tabla de Productos

| ID_CATEGORIA g NOMBRE_PRODUCTO A PRECIO_COMPRA jd PRECIO_VENTA R4
P0OO1 CATOOL Video Portero LCD 4.3" PE-7643 385.00 440.00
P002 CAT001 Video Portero LCD 7" PE-7853 540.00 580.00
P003 CATOO1 Video Portero LCD 4.3" PE-7846 SD 635.00 650.00
P004 CATO001 Video Portero LCD 7" PE-7455 SD 815.00 850.00
P0O05 CATOO1 Video Portero LCD 7" PE-Wifi 970.00 990.00
P0O06 CATO001 Monitor LCD 7" PE-1203 WIFI 915.00 950.00
P0O7 CATOO1 Portero c¢/cdmara PE-7102 530.00 550.00
P008 CATOO01 Portero c¢/cémara PE-7106 545.00 575.00
P0O0S CATO01 Portero c/cdmara PE-7112 623.00 650.00
PO10 CAT002 Panel Centralizado Linseg Fx4 de 4 Zonas ¢/ bateria 12v. 4; 212.00 240.00
PO11 CAT002 Panel Smart contra incendio Protec fire 8 400.00 450.00
P012 CAT002 Estacion manual doble accidn ¢/ llave 50.00 65.00
P0O13 CATO002 Panel de humo Mircom 95.00 120.00
P014 CAT002 Panel alarma centralizado 8 zonas Firemax 1,120.00 1,200.00
PO15 CATO03 Kit alarma comunitaria MPR2 320.00 350.00
PO16 CATO003 Sirena estrobo Mircom 155.00 180.00
P017 CATO004 Luminaria LED 100W tipo hoja opalux 60.00 80.00
PO18 CAT004 Farola UFO 250W solar sieled 9000LM 120.00 150.00
P0O19 CATO004 Spot acuatico para piscina 25W 30.00 40.00
P0O20 CATO05 Intercomunicador PE-2102 79.00 99.00
P021 CATO05 Intercomunicador PE-1929 150.00 170.00
P022 CATO005 Intercomunicador PE-BDP-202 155.00 175.00
P023 CATO05 Intercomunicador PE-2703 230.00 250.00
P024 CATO005 Intercomunicador BIDP-205 349.00 369.00
P025 CAT005 Portero PE-0702 79.00 99.00
P026 CAT005 Portero PE-0704 105.00 125.00
P027 CAT005 Portero PE-0706 125.00 145.00
P028 CATO005 Portero PE-0708 145.00 165.00
P029 CATOO05 Portero PE-0712 175.00 195.00
P030 CAT005 Portero PE-0716 205.00 225.00
P031 CAT005 Portero PE-0720 245.00 269.00
P032 CATO005 Portero PE-0730 30.00 42.00
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Figura 12
Tabla Categoria

iD_cATEGORIAJJ NOMBRE_CATEGORIA [ - |

CATOO1 VIDEO PORTEROS BELCOM
CATOD2 CONTRA INCEDIO

CATOOD3 ALARMA CONTRA ROBO

CATOD4 ILUMIMARIAS

CATOO5 INTERCOMUNICADORES BELCOM |

Figura 13
Tabla Empleados

iD_empLEADO B Nnum_poc nomBsRe_cLIENTEE
E001 46638640 JIMMY VILLAFUERTE
E002 38320431 ELIZABETH APONTE

Modelado de datos

Mediante las fases anteriores se pudieron deducir y complementar todos los
datos que se necesitardn para poder plantear nuestra base de datos y ahi poder
generar las tablas que se generan para la Data Science, en la siguen te figura
podemos ver como se esta formando las tablas y las relaciones que tendran para
una mejor optimizacion de ello.

Figura 14
Modelo base de datos légico

CLIENTE I PRODUCTO o i

APE_CLIENTE ID_CATEGORIA
B Columna o 1D_PRODUCTO

DISTRITO_CLIENTE NOM_PRO x

ID_CLIENTE
NOM_CLIENTE

Contraer

* 4 1
CATEGORIA ol
ID_CATEGORIA
NOM_CATEGORIA

Contraer ~

i

EMPLEADO

ID_EMPLEADO
NOM_EMPLEADO
NUM_DOC

Contraer
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Evaluacion

Mediante el desarrollo y previo a la implementacion del modelo de tablas
generado en el diagrama anterior, es necesario realizar una evaluacion para validar
la calidad y estructura de datos que es fundamental para el modelado y su posterior
ejecucion. Esta evaluacion esta implicada para las diversas métricas como tablas y
graficos que iran de la mano con la conexion con el Power BI, herramienta que
plasmara los resultados de forma gréfica para el cliente.
Por otro lado, al seleccionar las herramientas a utilizar, se ha considerado
cuidadosamente su impacto en los costos. Por lo tanto, para crear las visualizaciones
de este proyecto de investigacion, se optara por la aplicacion desarrollada por
Microsoft, Power BIl. Sus caracteristicas se ajustan perfectamente a las necesidades
y requisitos para presentar los datos recopilados, dado su alto grado de
compatibilidad con otras plataformas, su capacidad para manejar una variedad de
datos y su interfaz intuitiva. Ademas, es una opcion rentable, ya que ofrece una
version gratuita. La capacidad de conectividad de esta herramienta desempefiara un
papel fundamental en la creacion de los informes finales, que resultardn muy

provechosos en el proceso de tomar decisiones.

Implementacion

De acuerdo con (Rollins, 2015) una vez completado las fases de la
metodologia y previamente realizando una evaluacion y andlisis del proceso se
realizara la implementacién del sistema de visualizacion avanzada, mediante esta

fase se pondra en ejecucién para el proceso de ventas.
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Anexo 8: Propuesta tecnoldgica: Sistema visualizacién avanzada
1. Modelo Arquitectura de Datos:

A continuacion, se confeccionara el modelo de arquitectura de datos de la
estructura del Data Science de la metodologia fundamental para la accion de los
datos, utilizando como punto de partida el marco conceptual previamente
establecido. Para ello, Inicialmente, se determinaré el tipo de modelo a emplear,
seguido de la ejecucion de las acciones correspondientes para disefiar las tablas de

dimensiones. Finalmente, se realizan las uniones pertinentes entre las tablas.

1.1. tabla “Producto”

e La nueva tabla de dimensiones tendra el nombre de “DIM_PRODUCTOQ”.
e Se le agregara una clave principal “ID_PRODUCTOQ”.

e El nombre del campo “Producto” no sera cambiado.

Figura 15
Modelo tabla producto

DIM_PRODUCTO
% ID_PRODUCTO

ID_CATEGORIA
PRODUCTO: E> MNOM_PRODUCTD

ID_PRODUCTO PRECIO_COMPRA

PRECIO_VENTA

)

1.2. tabla “Categoria”
e La nueva tabla de dimensiones tendra el nombre de “DIM_CATEGORIA”.
e Se le agregara una clave principal “ID_CATEGORIA”.

e El nombre del campo “Categoria” no sera cambiado.

Figura 16
Modelo tabla producto

DIM_CATEGORIA

CATEGORIA: E> % ID_CATEGORIA
ID_CATEGORIA NOM_CATEGORIA
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1.3. tabla “Empleado”

e La nueva tabla de dimensiones tendra el nombre de “DIM_EMPLEADQO”.
e Se le agregara una clave principal “ID_EMPLEADOQO”.
e El nombre del campo “Empleado” no sera cambiado.

Figura 17
Modelo tabla empleado

DIM_EMPLEADO

EMPLEADO: |l % ID_EMPLEADOD
ID_EMPLEADD NUM_DOC

MOM_EMPLEADO

1.4. tabla “Cliente”

e La nueva tabla de dimensiones tendréa el nombre de “DIM_CLIENTE”.
e Se le agregara una clave principal “ID_CLIENTE”.
e El nombre del campo “Cliente” no sera cambiado.

Figura 18
Modelo tabla cliente

| DIM_CLIENTE
% ID_CLIENTE

CLIENTE: NOM_CLIENTE
ID_CLIENTE E> APE_CLIENTE
NRO_DOC_CLIENTE
DISTRITO_CLIENTE

1.5. tabla “Ventas”

e La nueva tabla de dimensiones tendréa el nombre de “DIM_VENTAS”.
e Se le agregara una clave principal “ID_VENTAS”.
e El nombre del campo “Ventas” no sera cambiado.
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Figura 19
Modelo tabla ventas

DIM_VENTAS
D

ID_COTIZACION
VENTAS: ID_COMPROBAMTE
ID_VEMTAS ID_CLIENTE
ID_EMPLEADO
ID_TIEMPO
ID_PRODUCTD
PRECIO_UNITARIO
CANTIDAD
TOTAL_VEMTA

2. Modelado de Datos

Una vez validado cada campo de las tablas que se usaran para el desarrollo del

sistema, se realiza el diagrama de la base de datos, donde se visualizara todas las

tablas y relaciones que existen.

Figura 20
Modelo de datos general

Lonnectr T T T W
i LAPTOP-ALPOLIBE\SOLEXPRESS (SOL ~
e
= Databases DIM_PRODUCTO
System Databases ¥ ID_PRODUCTO

Database Snapshots
= i DIMLYAILUMINASRIAS

ID_CATEGORIA

NOM_PRODUCTO

DIM_CATEGORIA

Database Diagrams
PRECIO_COMPRA

= Tables
System Tables PRECIO_VENTA
FileTables
External Tables
Graph Tables

B dbo.DIM_CATEGORIA

DIM_EMPLEADO
¥ ID_EMPLEADO

BB dbo.DIM_CLIENTE N NUM_DOC
EH dbo.DIM_EMPLEADO DIM VENTAS 2 NOM_EMPLEADO
= B dbo.DIM_PRODUCTO D
2 M Columns ID_COTIZACION
"° :E_Ei?'EGUOC;i(( 1D COMPROBANTE
(o]
B NOM_PRODUCT P-EENTE
F PRECIO_COMPR IDEMPLEADO
B PRECIO_VENTA | ID_TIEMPC DIM_CLIENTE
Keys ID_PRODUCTO 7 ID.CLIENTE
Constraints PRECIO_UNITARIO NOM_CLIENTE
Triggers CANTIDAD APE_CLIENTE
Indexes TOTAL_VENTA MRO_DOC_CLIENTE
Statistics DISTRITO_CLIENTE
ER dbo.DIM_VENTAS
Views
m Frternal Recaurces w
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3. Evaluacion

Después de la creacion del modelo 16gico, se inicia la etapa de prueba de los
datos, mediante la aplicacion de técnicas de limpieza y aseguramiento de calidad de
datos, asi como la implementacion de procesos ETL. Ademas, se establecen reglas
y politicas para la actualizacion de los datos, junto con los procedimientos
correspondientes.

3.1. Ejecucién del procedimiento ETL

En este proceso de carga, se empleard el software Visual Studio para
transferir los datos desde la base de datos del archivo Excel hacia la base de datos

del servidor SQL Server, donde se almacenara toda la informacion correspondiente.
3.1.1. ETL: Carga DIM_PRODUCTO

Se realiza la carga de los datos de la tabla cliente de la base de datos en el aplicativo
Excel “TABLAS_CARGA JYA” hacia la tabla DIM_CLIENTE de la base de datos del
servidor SQL server “DIM_JYAILUMINASRIAS”.

Figura 21
Carga tabla producto

8o Puodecon.. g5 Fujodedatos @ FParametros T8 Controlador.. "s= Explorador .. ) Resultados .. W& =

Tarea Fujo de datos: | gl PRODUCTO -

ﬂ_} Excel TB_PRODUCTO

i{- OLE DB DiM_PRODUCTO
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3.1.2. ETL: Carga DIM_CATEGORIA

Se realiza la carga de los datos de la tabla cliente de la base de datos en el aplicativo
Excel “TABLAS_CARGA JYA” hacia la tabla DIM_CATEGORIA de la base de datos
del servidor SQL server “DIM_JYAILUMINASRIAS”.

Figura 22
Carga tabla categoria

2.0 Fujo de con... g Fujo de datos @ Parametros Controlador... 5= Explorador ... 3} Resultados ...

Tarea Fujo de datos: | g CATEGORIA

Excel TB_CATEGORIA

€ OLE DB DIM_CATEGORIA

3.1.3. ETL: Carga DIM_EMPLEADO

Se realiza la carga de los datos de la tabla cliente de la base de datos en el aplicativo
Excel “TABLAS_CARGA JYA” hacia la tabla DIM_EMPLEADO de la base de datos
del servidor SQL server “DIM_JYAILUMINASRIAS”.

Figura 23
Carga tabla empleado

2.0 Pujo de con.. g Fujo de datos g Parametros Controlador... == Explorador ... ) Resutados ... %@

Tarea Flujo de datos: | g EMPLEADO [ - |

2l Excel TE EMPLEADO

g€ OLE DB DIM_EMPLEADO
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3.1.4. ETL: Carga DIM_CLIENTE

Se realiza la carga de los datos de la tabla cliente de la base de datos en el aplicativo
Excel “TABLAS_CARGA JYA” hacia la tabla DIM_CLIENTE de la base de datos del
servidor SQL server “DIM_JYAILUMINASRIAS”.

Figura 24
Carga tabla cliente

8.0 PFuio de con... g% Fujo de datos | g Pardmetros Controlador... "= Explorador ... ) Resultados ...

Tarea FAujo de datos: | gg CLIENTE

= Excel TE_CLIENTE

€ OLE DB DIM_CLIENTE

3.1.4. ETL: Carga DIM_VENTAS

Se realiza la carga de los datos de la tabla cliente de la base de datos en el aplicativo
Excel “TABLAS_CARGA JYA” hacia la tabla DIM_VENTAS de la base de datos del
servidor SQL server “DIM_JYAILUMINASRIAS”.

Figura 25
Carga tabla ventas

8.0 FAuodecon.. g Fujodedatos g2 Parametros Controlador... "s— Explorador ... ) Resultados ...

Tarea Flujo de datos: | gig VENTAS

2 Excel TB_LVENTAS

g€ OLEDBDIM_VENTAS
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3.2. Ejecucién de carga ETL

Figura 26
Carga ETL

Package.dtsx [Disefio] & X

5.0 Fujode control | g% Flujo de datos g Pardmetros  I%] Controladores de eventos 5= Explorador de paquetes ) Progreso

m
m

3.3. Actualizacién y validacion de Data

En este paso se realizara la actualizacion y validacion de data en las tablas de los
registros Excel a la base de datos del servidor SQL realizando un ETL, donde se
comparara los datos de ambas tablas y si existen registros duplicado o si son

registros nuevos se puedan guardar en la base de datos SQL sin generar conflictos.

Figura 27
Actualizacién y validacién producto

=l igen TE_PR T '
'3 Origen TB_PRODUCTO > DM _PrRODUCTD
fita

Shias

it o L o

5 filas Sk

5 filas
5 filas

stradores de conexiones
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Figura 28
Actualizacion y validacion categoria

EE'} Origen TB_CATEGORIA > Dm_catEGORIA
5 filas 5filas
leT Ordenar J’T Ordenar2

5 filas 5 filas

+$ Conbinacion de mezcla
S hlas

Sfilas
Figura 29

Actualizacién y validacién empleado

E_j) Origen TE_EMPLEADD e-} DIM_EMPLEADO

2filas 2 filas

i1 o

+$ Conbinacion de Mezcla

W Conditional Split

[

g€ Destino DIM_EMPLEADO
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Figura 30
Actualizacién y validacién cliente

E_?'} Origen TE_CLIENTE

+$ Conbinacion de mezcla

W Conditional Split

[—)

Q€ Destino DIM_CLIENTE 1\

Figura 31
Actualizacién y validacion ventas

Cx
1 filas 1 filas

1 filag 1 filas

+$ Conbinacion de Mezdla

1-fikas
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1 filas
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SISTEMA DE VISUALIZACION DE VENTAS J&A ILUMINACIONES

Reporte de Ventas Anual

RCpOl’tC de Ventas f 1 Venta Afio Actual i 2 Venta Afio Pasado §) Ganancia )
Anual u ,LU“ﬁAC,ONES ‘ 2.24 mill J 2.19 mill } ) 171.52 mil @

4 Empleado T 8 Top 6 Distritos
> Anterior ET

Panel alarm... 252 mil

250 mil

2.19 mill. v
Video Porte... 0.16 mill.

5 Categoria 200 mil
ALARMA CONTRA ROBO Video Porte... 0.15 mill.
150 mil

mil
CONTRA INCEDIO) 224 mill Portero ¢/c... 0.15 mill. R 114 mi
ILUMINARIAS 5 miLL. 100 mi . TOmi
@\\o 0\\,;\»
& °

O £ &
INTERCOMUNICADORES BELCOM - - Monitor LC... 0.15 mill. © A9 <°
0.00 mill. 4.47 mill. = & o

o
VIDEO PORTEROS BELCOM ¢
0.0 mill. 0.2 mill.

10 Ventas por Categoria

200 mil
463%

1939% |
150 mil VIDEO PORTEROS -
INTERCOMUNICA.
100 mil @ CONTRA INCEDIO

ALARMA CONTRA

® ILUMINARIAS

En el presente reporte de Ventas Anual tenemos la siguiente informacion:

Total de ventas del afio actual en soles. En este caso 2023.
Total de ventas afio pasado en soles, el afio 2022
Ganancia total

Seleccién de filtro por empleado

Seleccion de filtro por categoria

Comparativo de ventas entre afio actual vs el afio pasado.
Top 5 de productos mas vendidos

Tops 6 de Distritos con mas compras.

© © N o 00k~ wDNPRP

Grafico de variacion de ventas entre el afio actual vs el afio pasado.

10. Porcentaje de ventas por categoria.
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Reporte de Ventas Mensual

@ Reporte de Ventas h ‘1 @) VentaMesActual ‘ @) VentaMesPasado | (@) Ganancia
Mensual AR 339 20 mil 299.96 mil 25 66 mil

4 Empleado ) 8 " (g Top 6 Distritos
) 50 mi™ 45 mil

Video Porte... E 40 mil
40 mil

299.96 mil Portero c/cA...

;
Categorla Panel Smart... o
2 mil 22 mi
PonerOCI(ém o
| Il
S & > >
o WO

339.20 mil Monitor LC..

0.00 mil 678.40 mil Panel alarm...
ahnl }

20 mil

15 mil
VIDEO PORTEROS
INTERCOMUNICA
10 mil @ CONTRA INCEDIO
ALARMA CONTRA

/ )
S mil [N \ { \ : » ® LUMNARIAS

0 mil

En el presente reporte de Ventas por Mes tenemos la siguiente informacion:

1. Total de ventas del mes actual en soles.

Total de ventas mes del afio pasado en soles.

Ganancia total del mes.

Seleccién de filtro por empleado

Seleccion de filtro por categoria

Comparativo de ventas entre afio actual vs el afio pasado.
Top 5 de productos mas vendidos

Tops 6 de Distritos con mas compras.

© © N o g bk~ w DN

Grafico de variacion de ventas entre el afio actual vs el afio pasado.

10. Porcentaje de ventas por categoria.
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Reporte de Ventas por Cliente

© Reporte de Ventas J’ Venta Total

Cliente JE&A ILUMINACIONES

Top Productos

Video Porter...
Portero ¢/c...

Monitor LCD ...
VIDEO PORTEROS

@ ILUMINARIAS Farola UFO 2...

1.2 mil
1.0 mil

0.6 mil

INTERCOMUNICA. Portero PE-0... 03 mil

Intercomunic... 0.2 mil

Spot acustic... J| 0.1 mil

ELIZABETH APONTE  JIMMY VILLAFUERTE

Cliente

Clientes € Detalle de Ventas

DNI Venta total Ganacia Neta Conteo de ventas Producto Venta total

ALBERTO 05398906 6,805.00 537.00 ) _Video Portero LCD 7- PE-7853 3,480.00

Total

6,805.00 537.00 9 Farola UFO 250W solar siel 600.00
Intercomunicador PE-BDP-202 175.00
Monitor LCD 7" PE-1203 WIFI

6,805.00

En el presente reporte por Cliente tenemos la siguiente informacion:

1.

© ©® N o 0~ WD

Venta total por cliente.

Ganancia total por cliente

Cantidad de registros de compra

Filtro por nombre

Filtro por DNI

Grafica de ventas por vendedor
Categorias mas compradas por el cliente
Top productos mas comprados

Vista de clientes

10. Vista de detalle de ventas

Ganacia Neta Cantidad
v

240.00

2

4,
1
1
1
L
1

1
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Anexo 10: Solicitud de autorizaciéon para realizar la investigacion

Asunto: Solicitud de Autorizacién para Realizar una Investigacion

Estimado Jimmy Villafuerte,
Gerente General

J&A Tluminaciones SAC

Reciba nuestro cordial saludo. Me dirijo a usted en calidad de estudiante del Programa de Titulacién
de la UCV, donde actualmente desarrollo mi1 proyecto de investigaciéon como parte de los requisitos
necesarios para obtener mi titulo como profesional en ingenieria de Sistemas.

El propésito de mi comunicacién es solicitar su autorizacion para llevar a cabo una investigacion en el
ambito de la Ciencia de Datos en su organizacion J&A Iluminaciones SAC. Mi investigacion tiene
como objetivo deternunar la influencia de un sistema de visualizacién avanzada para la gestion de
ventas. Midiendo la eficacia, eficiencia y efectividad del colaborador. Y se llevara a cabo de acuerdo
con los mas altos estandares éticos y profesionales.

En este sentido, la colaboracién de su organizacién seria de gran valor para mi proyecto, ya que
actualmente no cuenta con un Sistema de gestion de ventas a su medida. Con el presente proyecto
podra tener una vision general de sus ventas y lo ayudara en la toma de decisiones claves para su
negocio. Estamos comprometidos a mimimizar cualquier inconveniente y a garantizar que la
mvestigacion no interfiera con las actividades regulares de su orgamizacién. Ademas, cualquier dato o
informacién confidencial que pueda surgir durante la investigacién sera tratado con la debida
confidencialidad v no sera divulgado sin su consentimiento explicito.

Aprecio sinceramente su consideracion de esta solicitud y estoy a su disposicién para discutir cualquier
aspecto de la investigacion en detalle. Espero con interés la posibilidad de colaborarcon su organizacién
y de contribuir al avance del conocimiento cientifico en este campo.

Agradezco de antemano su atencion y respuesta a esta solicitud.

Atentamente,

=

Luis Olano Vasquez
Cddigo: 6500052828

&>

Luis Anaya Usuriaga
Codigo: 7000988274
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Anexo 12: Constancia para ejecucion del proyecto de investigacion

CONSTANCIA DE EJECUCION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION
La empresa J&A Tluminaciones SAC

Hace constar que los bachilleres en ingenteria de Sistemas, Luis Olano Vasquez y Luis Anaya
Usuriaga, han llevado acabo exitosamente el proyecto de mvestigacién titulado:

Desarrollo de una Sistema de visualizacion avanzada para la gestion de Ventas para la empresa J&A
Tluminaciones SAC.

Este proyecto se desarrolld en las instalaciones de nuestra institucién durante la semana del
15/08/2023 al 29/02/2024.

La empresa J&A Tluminaciones reconoce el esfuerzo y dedicacion del estudiante en laejecucién de
esta mvestigacion, la cual contribuye al avance del conocimiento en el campo de la ingenieria de

Sistemas.

Se expide la presente constancia a solicitud del mteresado (a) para los fines que estime
conveniente.

Lima 07/03/2024

g:;, TLU MRS lon’gs"-

T Jimmy
St (;Emj‘l’t CEMERAL

Jimmy Villafuerte

J&A Tluminaciones

Cel: 971124350

Correo: jyailununaciones@hotmail com
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Anexo 13: Presentacion del sistema a la empresa
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