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Resumen

El presente estudio de investigacion se plantea como principal objetivo determinar
la relacion que existe entre Inteligencia Artificial y Gestion de Ventas en la Empresa
Olterra Trading Peru, Lima 2022. La investigacion es correlacional cuantitativa, con
un disefo transversal y no experimental. Se uso el cuestionario mediante Google
Forms, donde se recolectaron datos de 50 trabajadores de ambos sexos de la
Empresa Olterra Trading de Lima, se tuvieron en cuenta preguntas con escala de
Likert del 1 al 5 con el fin de poder decretar al detalle de la relacion de ambas
variables estudiadas, luego siendo procesadas a través del software SPSS 26. La
investigaciéon concluye en la existencia de una correlacion moderada positiva entre
la variable Gestibn de Ventas y sus dimensiones: Innovacion, Eficacia y
competitividad. Finalmente existe una relacion significativa y una correlacion
moderada positiva entre las variables Inteligencia Artificial y Gestion de Ventas de

los trabajadores de Olterra Trading Pera Lima.

Palabras clave: Inteligencia artificial, gestion de venta, sistema
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Abstract

The main objective of this research study is to determine the relationship between
Artificial Intelligence and Sales Management in the Olterra Trading Peru Company,
Lima 2022. The research is quantitative correlational, with a transversal and non-
experimental design. Two questionnaires were used using Google Forms, where
data was collected from 50 workers of both sexes of the Olterra Trading Company
in Lima, questions with a Likert scale from 1 to 5 were taken into account in order to
be able to decree the relationship in detail. of both variables studied, then being
processed through the SPSS 26 software. The investigation concludes in the
existence of a moderate positive correlation between the Sales Management
variable and its dimensions: Innovation, Efficiency and competitiveness. Finally,
there is a significant relationship and a moderate positive correlation between the
variables Atrtificial Intelligence and Sales Management of the workers of Olterra

Trading Peru Lima.

Keywords: Atrtificial Intelligence, sales management, system.
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l. INTRODUCCION

Hoy dia diversas empresas son fundadas por personas con mucha pasion y
suefios, de poder convertirse en una organizacion con un buen desarrollo
empresarial, personas que se pusieron retos y apostaron por practicar todo lo
aprendido. Asi como muchas organizaciones medianas y grandes y como también
micros y pequefios negocios necesitan poder sobresalir dentro de un mercado muy
competitivo, aprovechar las experiencias vividas y conocimientos adquiridos de
otras organizaciones que en su trayectoria han podido sobresalir a ciertas
problematicas que se puedan dar en el camino de la apertura de un negocio. Los
emprendedores que comienzan con un negocio deben estar preparados para
constantes cambios que se puedan presentar en el dia a dia en el entorno actual,
asi como también poder diferenciarse de las demas empresas de su rubro, dandole
un valor agregado a su producto o servicio, ya que hoy en plena pandemia por el
Covid-19, nos ha obligado a innovar con nuestros procesos a través de aplicaciones
tecnoldgicas, sistemas, softwares, etc., que nos ayudaran a poder mejorar nuestro
negocio.

En referencia, contexto internacional Pablo Rodriguez (2018) nos comenta
gue en los ultimos tiempos se ha detectado un cambio en el mundo debido a la
Inteligencia Atrtificial, a la fecha el 80% de los seres humanos cuenta con un equipo
movil y dispositivos tecnolédgicos los cuales permiten digitalmente estar conectado
con el mundo, hasta las comunidades con bajos recursos cuentan con ella, por
ende hoy en dia disponemos de informacion sobre todo tipo de situaciones,
empresas, etc.(Pag. 1) por otro lado Bert. L (2018) Nos comenta que las tendencias
tecnolégicas, son soluciones que nos van a generar un mayor impacto en nuestras
vidas ya que en los ultimos afios hemos visto que tan importante puede ser como
herramienta de soporte en nuestros negocios. Segun Onofa y Zambrano (2021),
por ello poder vender es una tarea complicada ya que de ello dependera las
capacidades del personal y la motivacion que manejen en ese momento (p.15).
Para el desarrollo del trabajo de investigacion “Inteligencia Artificial y Gestion de
ventas en Olterra Trading Peru, Lima 2022”, se obtuvo la informacion necesaria
para poder detectar que la empresa no cuenta con procesos tecnoldgicos que se

pueden emplear a través de la inteligencia artificial, ya que con ello podria mejorar
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sus ventas y asi poder tener una mejor rentabilidad dentro del negocio.

Debido a esto, el problema general ¢,Cual es la relacidon que existe entre la
Inteligencia Atrtificial y la gestion de ventas dentro de la empresa Olterra Trading
Peru, Lima 20227, y como problemas especificos tenemos 1. ¢ Qué relacion tiene
el Sistema operativo en la eficacia dentro de la empresa Olterra Trading Perud, Lima
20227 2. ¢Qué relacidn tienen las aplicaciones tecnoldgicas en la competitividad
dentro de la empresa Olterra Trading Perd, Lima 2022? 3. ¢Qué relacién tiene la
computadora en la innovacion dentro de la empresa Olterra Trading Perd, Lima
20227

La justificacion tedrica sera soporte que se manejara y sera el apoyo para
futuras investigaciones, segun Bernal (2010) la justificacion tedrica se ejecuta
cuando el propdésito del proyecto estudiado es poder genera una reflexién y debate
académico sobre un hecho ya existente, estas también pueden generar un mayor
conocimiento entre los investigadores y discusiéon académica en cuanto al tema
para poder establecer qué relacion existe entre la Inteligencia Artificial y la gestion
de ventas, ya que esta misma es muy importante para la empresa, pues esto
permite que el empresario pueda optar por implementar tecnologia que le podra
brindar una mejor gestion dentro del negocio. Por ello la investigacion se justifica
con su punto de vista, que tan importante es la Inteligencia Artificial en nuestras
vidas. La justificacién metodolégica de la investigacién se ha enfocado en técnicas
de investigacion cientifica que ha conllevado a poder aclarar hipotesis, problemas
y objetivos de estudio. Para Bernal (2010). Nos dice que, esta se da cuando la
investigacion busca poder realizar un nuevo método o una nueva idea para generar
conocimiento valido y confiable.

El estudio fue de tipo cuantitativo, descriptivo correlacional, teniendo su
principal objetivo verificar si hay relacion entre la Inteligencia artificial y la gestién
de ventas. Con referencia a la justificacién practica Bernal (2010) se debe dar
siempre y cuando el desarrollo del proyecto ayude a poder resolver un problema, y
bajo esta premisa poder crear estrategias que ayudaran a resolver el problema.
Estos resultados de la investigacion nos permitiran al duefio del negocio y
responsable de la empresa Olterra Trading Peru, la opcion de poder implementar
este proceso ya que con ello tendra una mejora, debido a que acelera los procesos

teniendo como resultando un incremento en las ventas y ganancias para la



empresa.

Como objetivo general, se plante6 determinar la relacion que existe entre la
Inteligencia Atrtificial y la gestion de ventas dentro de la empresa Olterra Trading
Perud, Lima 2022, ademas como objetivos especificos: 1. Determinar la relacion
tiene el Sistema operativo en la eficacia dentro de la empresa Olterra Trading Perq,
Lima 2022. 2. Determinar la relacién que tiene las aplicaciones tecnoldgicas en la
competitividad dentro de la empresa Olterra Trading Peru, Lima 2022.3. Determinar
la relacion tiene la computadora en la innovacién dentro de la empresa Olterra
Trading Peru, Lima 2022.

Como hipotesis general: Existe relacion entre la Inteligencia Artificial y la
gestion de ventas dentro de la empresa Olterra Trading Peru, Lima 2022. Ademas,
como hipoétesis especificas tenemos: 1. Existe relacion entre el Sistema operativo
en la eficacia dentro de la empresa Olterra Trading Peru, Lima 2022. 2. Existe
relacion entre las aplicaciones tecnolégicas en la competitividad dentro de la
empresa Olterra Trading Peru, Lima 2022. 3. Existe relacidon entre la computadora

en la innovacion dentro de la empresa Olterra Trading Perq, Lima 2022



Il. MARCO TEORICO.

En el contexto internacional tenemos a Ramos (2018) nos comenta el objetivo
principal de la I.A, es poder crear un sistema que tenga una inteligencia muy
parecida a la mente humana, este viene a ser una de las metas principales
planteadas por la ciencia, a lo largo del tiempo este suefio por poder crear maquinas
con un sistema inteligente ha llevado a inventar modelos y metaforas en referencia
el cerebro humano. En la actualidad los principales modelos de la 1A son, un modelo
computacional basado en un ordenador digital.

Por otro lado, tenemos a Lépez (2018) en su articulo comenta que el principal
objetivo de la inteligencia artificial es poder automatizar y realizar de manera mas
rapida tareas humanas complicadas tales como, obtener datos, procesarlas,
analizarlas y poder brindar una solucién concreta.

Gbémez (2021) en su investigacién nos dice que puede definirse como el
medio en el cual las maquinas computadoras, dispositivos y robots realicen tareas
o actividades que frecuentemente utilizan inteligencia humana, como por ejemplo
resolucion a diferentes tipos de problemas, responder a ordenes verbales, etc. La
inteligencia artificial une una serie de métodos que mediante circuitos electrénicos
y programas virtuales futuristas buscan poder igualar al cerebro humanao.

Pérez y Rojas (2019) de acuerdo con la tesis se plante6 como objetivo
general poder verificar las investigaciones ms importantes sobre el impacto de la
I.A. en el mundo laboral, particularmente aquellas que pretenden poder distinguir si
el desarrollo de esta tecnologia podra crea mas empleos o si ocurrird lo contrario.
Para ello esta investigacion usO la metodologia correlacional, descriptiva y
conceptual. Siendo la principal conclusion, La inteligencia Artificial estudia el
comportamiento inteligente de las computadoras, donde su objetivo principal es
usar su tecnologia para poder crear y dar formas a programas que pueda verificar
y analizar conductas, con ello poder razonar, percibir, aprender y tener
comunicaciones complejas con el entorno, por ende una de las principales metas
del ser humano es poder desarrollar estas maquinas con el fin de realizar labores

gue hace el ser humano o incluso ser mejor.



Becerra (2020) en su tesis sostuvo como objetivo analizar la inteligencia
artificial (IA) como fuente de ventaja competitiva en la empresa prestadora de
servicios publicos domiciliarios ESSMAR E.S.P. del Distrito de Santa Marta,
Colombia. Teniendo como objetivo principal analizar la inteligencia artificial (I1A)
como fuente de ventaja competitiva. Fue una investigacion aplicada con una
poblacion de 11 expertos de la empresa. Para la recoleccion de datos fue
cuestionario y la técnica fue la entrevista el cual empleando Coeficiente
concordancia W Kendall, teniendo como resultado, que las entrevistas realizadas
sobre la Inteligencia Atrtificial la mayoria lo relaciono con maquinas robotizadas que
intervienen en las labores del ser humano, con ello la capacidad de poder realizar
de igual manera las tareas humanas o inclusive mejor. la conclusién principal que
se pudo obtener de la investigacion fue que se considera urgente crear estructuras
tecnoldgicas, ya que estas seran aceptadas por la empresa permitiendo desarrollar
competencias y conocimientos todo esto gracias a la Inteligencia Artificial , ya que
con ella se le puede hacer frente a muchas problematicas que se estan presentando
hoy en dia, a su vez se demostré que este proceso sera muy beneficioso para la
empresa dandoles mayores ventajas competitivas generando con ello gastos de
dinero, reduccién de tiempo y optimizacién de procesos.

Suarez (2018) en su tesis cual objetivo principal fue resaltar e identificar los
beneficios de la inteligencia artificial (1.A.) en la mejora de la eficacia y la eficiencia
de la empresa a través de los desarrollos, aplicados tecnolégicamente presente
siglo actual, para dar a conocer a los negocios el nivel competitivo y global como
aliado estratégico. Fue una investigacion aplicada a una poblacion de 20
encuestados. El instrumento que utilizo fue cuestionario, mediante el uso de la
Escala de Likert. Cuyo resultado se verifico que el 70% de los encuestados estan
de acuerdo en la implementacion de IA ya que esta misma lograria el minimo uso
de recursos, como también el menor uso de tiempo posible para los objetivos en
diferentes areas. La finalidad a la que llego con el trabajo de investigacion fue que
la implementacion de estos procesos tecnoldgicos serviria de apoyo en la
resolucion de obstaculos complejos en la recoleccion de informacion,
conocimientos o cumplimiento de funciones de mayor desempefio de los
trabajadores, generando con ello nuevas oportunidades y ventajas con el fin de que

la empresa sea mas eficiente y eficaces. También se demostro que la IA no busca



reemplazar a los seres humanos, sino busca brindar una mejor calidad de vida, ya
gue con esto busca el bienestar de los colaboradores para el desarrollo constante
de sus actividades dentro de la organizacion.

En el ambito Nacional tenemos a, Armas (2021) en su investigacion nos
comenta que hoy en dia los negocios tienen mucho interés en poder invertir en 1A
debido a que esta misma innovacion trae resultados positivos a la organizacion,
puesto que esta implementacion conlleva a una seria de ventajas que optimizan los
procesos y dan una mejor eficacia en costos y la rentabilidad del negocio. (Page.85)

Por otro lado, Murga (2021) en su investigacion nos refiere que la inteligencia
artificial viene a ser una potencialidad de las computadoras para poder entender

determinados comportamientos de las personas y realizar predicciones sobre
determinadas acciones, en conclusion, de define como la capacidad de poder imitar
las funciones inteligentes de los seres humanos. (Page.99)

tenemos a Diez (2021) en su investigacion cientifica sostiene que la
inteligencia artificial esta cambiando al mundo de los negocios desde su inicio de
cadena productiva, procesos administrativos, estrategias de marketing, logistica,
experiencias con los clientes y finanzas, esto permite al empresario poder obtener
informacion a tiempo real como por ejemplo tendencias tecnolégicas, cambios
dentro del mercado de negocios, precios de productos y materias primas, bolsas
de valores, etc. Para ello la inteligencia artificial emplea algoritmos aplicados a la
big data, através de paginas de blsqueda las cuales se enfocan en analizar y poder
brindar la informacion requerida al usuario.

Y por ultimo Chavez (2020) en su investigaciéon comenta que la pandemia
gue se vive hoy en dia ha obligado a la organizacion a poder usar herramientas
tecnolégicas, teniendo como aliada a la Inteligencia Con la finalidad de que esta
misma evite la propagacion del virus.

En antecedentes nacionales tenemos a Dominguez (2020) describio la gestion de
ventas que realiza la organizacion KRB; empled la metodologia descriptiva, no
experimental y de corte transversal, trabajo con 12 colaboradores de muestra, el
cuestionario fue el instrumento empleado para recolectar informacién, obtuvo como
resultado que el 71% de colaboradores calificé la gestion de ventas como buena,
mientras que, el 27% afirmo que la gestion de venta se da de manera regular y 2%

afirmo que se dio de manera deficiente; se concluye que el 58% de los



colaboradores afirmaron que la estrategia de gestion de ventas con el plan de
ventas empleados en forma frecuente logra un buen posicionamiento en el
mercado, asimismo el 75% de colaboradores afirmé que aplicar la gestion de venta
esta relacionado con el logro de objetivos.

Por otro lado, tenemos a Arribasplata et al. (2019) determinaron la influencia
de la gestibn de venta para desarrollar la economia de una organizacién de
servicios gréaficos; emplearon una metodologia correlacional - causal, cuantitativa,
no experimental; la muestra fue de 33 colaboradores; el instrumento un
cuestionario; obtuvo un rs=0.655 y p<0.05, concluyendo que existié una correlacion
directa y significativa entre la gestion de ventas para la estabilidad econdmica de la
organizacion.

Gutiérrez et al. (2020) analizaron la competitividad de la pymes en Trujillo, a
través de la evaluacion de cada factor clave para la productividad; emplearon una
metodologia empirica, cuantitativa, no experimental; la muestra fueron 152
empresarios; el instrumento fue el analisis documental de las empresas y un
cuestionario para recolectar datos; se pudo determinar que el 70% emplearon
estrategias competitivas de Porter, mientras que las empresas del rubro metal
mecénica solo el 89%, asimismo el 70% de organizaciones dedicado al rubro textil
fueron competitivas, concluyendo que la gestion de ventas para la comercializacién,
convenios estratégicos tienen una correlacion con la competitividad, aunque se
visualizo la falta de toma decisiones estratégicas para el empled de las TICs y

digitalizacién de los procesos dentro de la organizacion.

Lopez et al. (2021) analizaron la relacion que existe entre la gestidn
empresarial para la competitividad de las microempresas de sector pesquero en
Piura; emplearon un enfoque cuantitativo, correlacional, descriptivo, no
experimental; la muestra fueron las microempresas que participaron en la Encuesta
Econdmica Anual 2016 de la INEI; tuvieron como resultados que la gestion
empresarial y sus indicadores influyeron en 50.6% en la competitividad
organizacional, asimismo, hubo una influencia del 22.4% de la gestiébn empresarial
en la estratégica, 40.6% en la gestion financiera y 7.1% en la competitividad.

Durand y Villanueva (2021) determinaron si las gestiones empresariales

inciden en la competitividad de mypes en Chiclayo; utilizaron un estudio no
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experimental, descriptivo y correlacional, transversal; utilizaron una muestra de 170
mypes; el instrumento fue un cuestionario; determinaron que el 21.76 de las
organizaciones presentaron un nivel bajo de competitividad por la gestién
empresarial, 50.59% un nivel medio y 27.65% alto; mientras el 52.35% de las mypes
presentaron niveles bajos de competitividad, el 39.41% de mypes tuvieron medio y
8.24% alto, de manera inferencial de determinar un r=0.724 y p<0.05, concluyendo
gue existe correlacion positiva directa y ademas significativa de las variables
gestiones empresarial y la competitividad de las pymes, asimismo las mejoras en
la ejecuciones de cada fase procesos de los de las gestiones administrativas
incrementara los niveles de competitividad, posicionando a lamypes en el mercado.

En el contexto internacional tenemos a Balachandran y Prasad (2016)
describieron los beneficios y desafios involucrados en la implementacion de analisis
de big data a través de la computacion en la nube; determinaron que, computacion
en la nube y el andlisis big data son, sin duda, dos de las tecnologias mas
importantes para ingresar a la industria donde se emplea la tecnologia de
informacion en los Ultimos afios, que las tecnologias en mencién se complementar
para obtener resultados y beneficios poderosos para las organizaciones, ya que
empleando la nube afecta a todas las facetas de la industria de la tecnologia,
logrando que las organizaciones puedan tomar decisiones proactivas basadas en
el conocimiento, ya que permite predecir cada tendencia y comportamiento futuros,
asimismo, las organizaciones podran realizar el almacenamiento de datos de forma
remota y accediendo a cada dato y servicio desde cualquier lugar y en cualquier

momento.

Choi et al. (2020) evaluaron la aplicabilidad de cada dato obtenido por las
redes sociales en el estudio de business intelligence y proporcionando una revision
sistematica; estudio cualitativo, andlisis documental; determinaron que empleando
las redes sociales a través de la inteligencia artificial para estudio del mercado
mediante el desarrollo general de analisis de datos en redes sociales y brindando

enfoques de analisis en redes sociales adecuados para su entorno.

Barén et al. (2021) establecieron un marco referencial sobre el empled

Dashboard Digital como instrumento para la obtencion mediante monitoreos para



la toma de decision estratégica; emplearon una metodologia cualitativa, analisis
documental y estudio de casos; determinaron que las organizaciones aplican
constantemente soluciones de inteligencia de negocios empleando analisis de

datos, asimismo el método empirico es el mas aplicado.

Bozi¢ y Dimovski (2019) examinaron la relacion entre el uso de inteligenciay
el andlisis de negocios (BI&A), la ambidestreza del poder innovar y el desempefiode
la organizacién; estudio de caso, analisis documental; determinaron que el uso
inteligencia y el analisis de negocios (BI&A) se asocia positivamente con el
equilibrio exitoso entre las actividades de innovacion exploratorias y explicativas, lo
gue a su vez mejora el desempefio de la empresa. Nuestros resultados también
indican que la ambidiestras de la innovacion se mejora de dos maneras:
indirectamente a través de la interaccion con la capacidad de absorcion de la
empresa, y directamente al aumentar las posibilidades de una experimentacion mas
rapida con ofertas de productos o servicios y una mejor previsibilidad del valor de

nuevos productos o servicios.

Y por ultimo tenemos a Abrego et al. (2017) analizaron el empleé de los
sistemas de informacidbn en las organizaciones; estudio cuantitativo, no
experimental, descriptivo; 133 organizaciones fueron muestra de estudio, y el
cuestionario fue el medio en el cual se dio la; obtencion de informacion, se llegé a
la conclusion a través del resultado entre la variable calidad de informacion con la
satisfaccion del cliente, uso - utilidad un B(r)=0.299 y B(r)=0.276 con un p<0.05
respectivamente, mientras que la calidad del sistema; con la satisfaccion; del
usuario y uso — utilidad presentdé un B(r)=0.291 y B(r)=0.253 con un p<0.05
respectivamente, concluyendo que las organizaciones que invierten para realizar
mejoras en la calidad de su sistema, informacion y de los servicios informaticos

aportan en cada resultado de la organizacion.



Teorias Inteligencia Artificial

Teoria del Desarrollo Organizacional, Segun Chiavenato (2007) nos
menciona sobre la teoria del desarrollo organizacional, estda enfocado
principalmente dado a una serie de principios y nociones en un esfuerzo para poder
dar una mejor rentabilidad a la organizacién, bajo esta misma premisa la empresa
pueda enfrentarse al ambiente interno y externo y poder incrementar la capacidad
de brindar soluciones a cualquier problema de una manera mas eficiente. Por otro
lado, tenemos, Teoria de la Evolucién Tecnoldgica, Segun Kurzweil (2005) nos
comenta a través de la teoria de la evolucion tecnoldgica, viene a ser un proceso
de desarrollo que hara mejorar las capacidades de manera exponencial de esta
forma el rendimiento de las capacidades, eficacia, costo beneficio, precio,
desempefio mejoran a través de ello, por ende, la civilizacion humana se vera
beneficiada con los notables avances que generard la IA. Y por Ultimo tenemos a la
teoria de la mente: de la inteligencia artificial a la inteligencia hibrida,
Rodriguez y Arana (2010) nos mencionan que las metaforas mas habituales para
poder detallar sobre la mente se encuentran la de la computadora o de la maquina.
Esta misma nos permite ver una serie de analogias que son Utiles y estimulantes
para poder entender a lo que llamamos mente, todo esto sucede a partir de la
modernidad. (Page.153). Teoria de la probabilidad, creada por Pierre de Fermat
(1655) en la cual Valentin y Ernesto (2008) Nos comenta que la teoria estudia una
serie de modelos mateméticos de una seria de fenGmenos aleatorios, estas con
aquellas que se dan en una seria de condiciones determinadas, el fin de esta misma

es poder brindar una seria de resultados posibles.

Teoria de gestion de ventas

La teoria de demanda; creada por Marshall (1939); en ella Munera. (2006)
nos infiere que son necesarias ciertas cantidades para cubrir necesidades de la
demanda, efectiva; permitird pagar factores de; tasas naturales, asi también el
problema presente es la determinacion del precio en el mercado debido a las tomas
de decisiones sobre lo que consumen y como afecta a los mismos. Por otro lado,
Lateoria delacantidad descontada creada por Klein; & Oglethorpe (1987) lo que

Roman nos infiere (2007) Se hace presente que los clientes comparan los precios
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y hacen una evaluacion sobre si se esta aplicando un descuento, percibiendo un
nuevo valor del producto o servicio que optan por adquirir. Asimismo, tenemos a la
Teoria de los colores, creada por Goethe (1810) en la cual Garcés (2019) nos
expone que la variedad de colores se representa en diferentes emociones o
sentimientos dependiendo de la percepcion de cada consumidor, asi mismo las
diversas personas se ven influenciadas por los diferentes movimientos sociales y
culturales que las rodean debido a que se ven modificadas por diferentes opiniones.
Por ultimo, tenemos Teoria de la utilidad, fue desarrollada por William Jevons, Carl
Menger y Ledn Walras en la cual Armesilla (2014) nos plantea comprender como
los consumidores tienen la capacidad de poder satisfacer una necesidad y como
cada individuo tiene preferencias sobre ciertos productos, a su vez demuestra y
analiza el comportamiento de los consumidores en base a elecciones y preferencias
, & SU vez se observa como las personas organizan su salario para poder adquirir

esa necesidad.
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lIl. METODOLOGIA

3.1 Disefio de investigacion y tipo

El presente trabajo fue de tipo aplicada, segun el autor Nieto Esteban
(2018) la investigacion de este tipo est4d orientada a; la resolucién de;
problematicas que; se puedan dar en distintos procesos de la produccion,

distribucion y cualquier actividad humana que se realice.

Segun Fernandez, Baptista y Sampieri (2015) nos dice que son estudios
gue no hacen cambiar las variables, es poder ver fendmenos dentro del contexto
natural para poder analizarlos de tal manera que esta misma puedan desarrollarse

para la descripcion; de las variables tratadas.

3.2 Operacionalizacion y Variables

Definicion conceptual: Inteligencia Artificial, Iglesias E., Garcia A., Gabarro P.
y Benzaquén 1. (2020) en su investigacion nos comenta que en la actualidad
contamos con muchos beneficios a través de los sistemas inteligentes actuales en
diferentes areas , asistentes virtuales capaces de poder brindar soluciones al
usuario, aplicaciones inteligentes con el propdsito de poder generar una mayor
eficacia en los procesos establecidos, robots que nos ayudan a poder acelerar
procesos, como podemos darnos cuenta la inteligencia artificial puede aportar
muchos cambios positivos a millones de personas generando un cambio global en

la forma de laborar.

Por otro lado, tenemos la definicion de dimensiones, de la Inteligencia Artificial
tenemos a, Sistema Operativo, segun Tanenbaum (1992) Modern Operating
Systems, nos menciona que es la unién de programas que andan incluidos dentro
de un sistema informatico, que se enfoca en gestionar los recursos de hardware y
da servicios a los programas aplicativos. (Pag.12). como segunda dimensién
Aplicaciones, segun Thorne (2013) nos dice que viene a ser un programa
informatico hecho para ser una herramienta para poder enfocarse en realizar
diferentes operaciones o funciones bésicas. Y por Ultimo tenemos a,

Computadora, de acuerdo con la RAE define como una maquina que esta
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disefiada para obedecer 6rdenes, como también poder realizar célculos y
operaciones légicas en un tiempo determinado, como también viene a ser un
dispositivo que puede almacenar, recibir y procesar informacion para que con ello

brindar resultados y respuestas a cualquier problematica.

Asi mismo tenemos las definiciones de los indicadores, el cual para la variable

inteligencia artificial estda compuesto por 9 indicadores los cuales son:
Indicadores de ladimensién: Sistema operativo

Software

Pressman (2010) Nos menciona que el software es un producto en el cual se llegar
a construir programadores en el cual se pueden ejecutar diferentes tipos de

aplicaciones y herramientas computacionales.

Registros Informéticos

Julidn y Maria (2021) Nos menciona que viene a ser una seria determinada de
informacion detallada, que consiste en almacenar o dejar en constancia una serie

de datos, que se utilizara como soporte para poder desarrollar un formato digital.

Programas Virtuales

Yong, Nagles, Carolinay Carmen (2017). Nos comenta que los programas virtuales
vienen a ser el desarrollo de estas mismas con el fin de poder brindar una
informacién mas rapida e eficiente con el fin de brindarnos ensefianza y aprendizaje

a traves del ciberespacio.

Indicadores de ladimension: Aplicaciones

Herramientas Virtuales

Daniela (2015) nos dice que viene a ser herramientas de uso colaborativo y
participativo con el beneficio de que las personas puedan interactuar de manera

virtual con un sistema en el cual le pueda brindar soluciones y resolucién de
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problemas en un menor tiempo posible.

Apps Movil

Lazaro (2017) Refiere que las apps moviles vienen a ser un software que se utiliza
por medio de un dispositivo como herramienta de gestion, venta, comunicacion, etc.

con el fin de poder proporcionar de manera automéatica e interactiva.

Paginas Webs

Pacherres y Liliana (2018). Nos menciona que su funcion principal de estas mismas
es poder informar, difundir, expresar, publicitar y expresar de manera eficiente con
las personas a través de un programa virtual.

Indicadores de la dimension: Computadora

Aceleracion de Procesos

Alicia (2008). Nos menciona que esta caracterizada por un sistema en el cual se
contribuyen a una seria de procesos que nos ayudaran a incrementar la satisfaccion
del cliente, ya que esta misma nos permitira eliminar los obstaculos que existen

entre diferentes areas funcionales.

Maquina

Guillermo (2014) nos refiere que las maquinas vienen a ser un aparato creado con
el fin de poder regular y obtener un beneficio de poder minimizar una accién de
fuerza.

Informacién digital
Tocci (2007) nos menciona que viene a ser un conjunto de dispositivos que van

destinados a poder generar una transmisibn manejo y procesamiento de

informacién de manera virtual.
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Definicion conceptual: Gestion de Ventas, Acosta et. al (2018) en su
investigacion nos refieren que, a través de los afios, se han desarrollado diferentes
estrategias de ventas para lograr una mejora y asi poder aplicarlo en diferentes

empresas.

Y las dimensiones, tenemos innovacion como primera dimension a lo cual segun
Pavon e Hidalgo (1997) nos refieren que los cambios son la union de actividades
gue se dan en un periodo de tiempo y dan lugar al inicio del éxito en el mundo
laboral, por primera vez de una estrategia pueda generar mejores productos,

técnicas de gestion, servicios y organizacion. Como segunda dimension tenemos

Eficacia: Segun Fernandez y Sanchez (1998) la eficacia no conlleva a ser un
proceso de transformacién, tampoco el resultado de esta misma, este vendria a ser
un nivel de correspondencia que hay entre una empresa, en cuanto a su sistema
de significados y la obtencion de resultados con el fin de poder transformar dicho

sistema en una realidad objetiva.

Competitividad como ultima dimension y segun Ivancevich y Lorenzi (1997) nos
dice que viene a ser la medicién en el cual cumple bajo ciertas condiciones, y no
dice que el mercado es libre y leal, pudiendo producir servicios y bienes que puedan
dar éxito en los mercados internacionales, siendo constante, mejorando con el

tiempo la utilidad real de las personas.
Indicadores de la dimensién: Innovacion
Estrategias de mejora continua

Barraza (2007), nos dice que es una estrategia en la cual el trabajo en equipo y las
acciones, promulgan que la mejora continua esté orientada hacia la perfeccién es
propiedad y deben ser llevados por todos los colaboradores de la empresa.

Distribucién

Cervantes (2012) nos hace inferencia que la distribucion es un elemento primordial
para transportar el mercado y todos sus productos, se encuentra entre la

produccion y el consumo, esto crea utilidades a los consumidores y servicios a los
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productores.
Optimizacion

Para Serpa L, y Colmenares J. (2004), que la optimizacién mejora al momento de
la realizacion de actividades en los cuales, se involucran el uso mas eficiente de los

recursos, teniendo en cuenta diversos factores.
Indicadores de la dimensioén: Eficacia
Cumplimiento de funciones

Lifante (2017), es el concepto de responsabilidad y el desempefio de funciones
dentro de una organizacién y la delegacion de funciones y actividades.

Compromiso

Garrido (2016), el compromiso es la liberta encauzada con direccion concreta para

lograr los objetivos y no se pueden cambiar los objetivos o tareas que se realizaran.
Transparencia

Perramon (2013), la transparencia esta conectado con la informacion real de una
organizacion teniendo presente el conocimiento y causa sin asimetria de esta

informacion.
Indicadores de ladimension: Eficacia
Investigacién

Ander, E (1992) es un medio mediante el cual se puede reflexionar, sistematizar,
controlar y la finalidad es revelar e interpretar los acontecimiento y variantes,

relacionados con la realidad.
Resultados

Ramos (2017), el resultado es el comportamiento de una investigacion, tarea o

actividad y asi mismo la obtencion de éstas.
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Dinamica

Arnaiz, P yIsus, S. (2012) es un conjunto de factores psicosociales que se producen
cuando se agrupa un conjunto humano y estos interactian, asi mismo accionan de

acuerdo a sus personalidades.

3.3 Poblacion, muestray muestreo

Lépez (2004) define la poblacién como un conjunto de personas los cuales
desean saber algo.

Este estudio estard enfocado en la empresa Olterra Trading Perd E.I.R.L, en
Lima, ubicado en el distrito de Ate el cual se tomara como poblacion a 50

trabajadores que laboran dentro de la empresa.

Criterios de inclusiéon

e No aplica porque todos van a participar porque el tamafio de la
poblacién es pequefio.

Criterios de exclusion
e No aplica porque todos van a participar porque el tamafio de la
poblacién es pequefio.
El estudio utilizd la muestra censal, es decir el 100% de la poblacion. Arias (2006)

menciona que es un subconjunto de individuos representativa de una poblacion.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos

Para la recoleccion de datos se utilizé la técnica de la encuesta cuyo objetivo
es relevar informacion, procesar y evidenciar resultados para evidenciar la relacion
entre las variables inteligencia artificia y gestion de ventas

De acuerdo a Bernal (2010) nos refiere que es un proceso que implica un
paso a seguir, presentado un esquema general para recolectar los datos precisos
y poder responder los objetivos y la hipotesis. El instrumento fue el cuestionario,
estructurada por 18 preguntas con 5 opciones como alternativa de respuesta
medidas por la escala de Likert (hunca, casi nunca, a veces, casi siempre y

siempre). De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2006) nos refieren
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gue el instrumento es el cuestionario y la técnica la encuesta, el mas utilizado para
obtener los datos y el cual esta estructurado por preguntas para medir las variables
de estudio.

Para que el instrumento sea valido fue necesaria la calificacién aprobada por
3 expertos en el tema de investigacion, estos fueron el Dr. Cardenas Saavedra
Abraham, Dr. Manrique Cespedes Julio Cesar y Dra. Villanueva Figueroa Rosa
Elvira quienes sustentan el grado académico y la experiencia para validar el
instrumento de las variables que se pretende medir.

Para corroborar si el instrumento es confiable, se determiné6 mediante el
método de Alfa de Cronbach, empleando una prueba piloto de 18 encuestas de los
gue seran medidas por la herramienta virtual Excel, asi pues, segun Mufioz (2003)
nos dice que el cuestionario es aquel procedimiento considerado clasico en las
ciencias sociales para la obtencion y registro de datos. Asi mismo, la medicién del
Alfa de Cronbach presenta una confiabilidad alta. En la variable 1 de (0.821) (ver
tabla N°1), nos indica una confiabilidad alta. En la variable 2, teniendo un resultado
de (0.863) (Ver tabla N.°2), con este resultado podemos decir que la fiabilidad es
buena. Concluyendo que el promedio para ambas variables es (0.831) la misma

gue corresponde a una alta confiabilidad. (ver anexo 5)

3.5 Procedimientos

El recogimiento de datos se podra obtener a través un cuestionario, que se llego
a trabajar de manera virtual, a través de un link que se llegé a enviar a los
trabajadores de la empresa por la aplicacién WhatsApp, todo el procedimiento se
tuvo que realizar debido a que la oficina se encuentra en lima, y la planta principal
esta ubicada en Ica. Del mismo, nos facilitador la base de datos de los

colaboradores con los datos requeridos.

3.6 Método de analisis de datos

La recopilacion de datos, determino mediante el cuestionario, y se plasmo en una
base de datos del mismo Excel y mediante esa forma se podra calcular la validez
de nuestro instrumento. En ese argumento, el proceso de los datos en las
encuestas se aplicara en el sistema Excel, donde se generaran datos que seran

simbolizados por graficos que serviran para poder demostrar los resultados del
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comportamiento de ambas variables.

3.7 Aspectos Eticos

Se cumplio el principio ético del respeto a la propiedad intelectual de cada autor
sin alterarlas ni incurriendo en plagios. Asi mismo se obtuvo el consentimiento
informado de los trabajadores que participaron en la encuesta, respetando
también la identidad de cada uno de ellos. Ademas, el gerente en todo momento

estuvo informado de los acontecimientos ocurrido.
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IV. RESULTADOS
4.1. Andlisis descriptivo

Tabla 1
Nivel de inteligencia artificial en OLTERRA TRADING PERU EIRL, Lima 2022

] ] ] ] Farcentaje
Frecuencia Parcentaje Porcentaje walido
acumulado
Deficiente 22 44,0 44,0 44,0
Regular 148 ao.0 ao.0 4.0
Validos Qptirmo 13 26,00 26,00 1000
Total a0 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Figura 1
Porcentaje para la Inteligencia artificial en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

50

Interpretacion
Con respecto a la tabla y figura 1, se aprecia que del 100% de los encuestados,
44% sefiala que la inteligencia artificial esta en un nivel deficiente, 30% nivel regular

y 26% nivel 6ptimo.
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Tabla 2
Nivel de Sistema Operativo en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Frecuencia FParcentaje Forcentaje walido Faorcentaje
acumulada
Deficiente 28 56,0 56,0 a6,0
Wialidos Regular 22 440 440 1000
Total 50 1000 1000

Fuente: Elaboracion propia

Figura 2
Porcentaje para la Sistema operativo en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

607

Porcentaje

Deficierte Regular

Interpretacion
Con respecto a la tabla y figura 2, se aprecia que del 100% de los encuestados,
56% sefiala que el sistema operativo esta en un nivel deficiente, 44% nivel

regular.



Tabla 3

Nivel de aplicaciones en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Frecuencia  Porcentaje Farcentaje Forcentaje
valido acumulada
Deficiente 25 500 s00 50,0
Vilidos  Feoular 28 g0.0 a0.0 1000
Total &0 100,0 100,0

Figura 3

Porcentaje para aplicaciones en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

50

40

307

Parcentaje

207

o=

Deficiene Regular

Interpretacion
Con respecto a la tabla y figura 3, se aprecia que del 100% de los encuestados,

50% sefala que las aplicaciones estan en un nivel deficiente, 50% nivel regular.
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Tabla 4

Nivel de computadora en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Frecuencia Porcentaje Porcentaje FPorcentaje
valido acumulado
Deficiente 26 82,0 82,0 820
walidos  FRegular 24 48,0 48,0 100,0
Total a0 100,0 100,0

Figura 4

Porcentaje para computadora en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

40

Porcentaje

10+

Deficiernts

Interpretacion
Con respecto a la tabla y figura 4, se aprecia que del 100% de los encuestados,

52% sefala que la computadora esta en un nivel deficiente, 48% nivel regular.
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Tabla 5

Nivel de Gestion de ventas en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Frecuencia Forcentaje FPaorcentaje Faorcentaje
valido acumulado
Deficiente B 12,0 12,0 120
Regular 28 58,0 58,0 70,0
vaios oy ima 15 30,0 30,0 100
Tatal 50 100,0 100,0

Figura 5

Porcentaje para Gestion de ventas en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Porcentaje

Interpretacion

Con respecto a la tabla y figura 5, se aprecia que del 100% de los encuestados,

12% sefiala que la gestion de ventas esta en un nivel deficiente, 58% nivel regular

y 30% nivel 6ptimo.
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Tabla 6

Nivel de Innovacién en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Frecuencia Porcentaje Parcentaje Parcentaje
valido acumulado
Deficiente 11 220 22,0 22,0
Fegular 25 a0,0 a0,0 2,0
VAlidos ot 14 26,0 26,0 100,
Total 50 100,0 1000
Figura 6

Porcentaje para Innovacion en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Porcentaje

Interpretacién

Con respecto a la tabla y figura 6, se aprecia que del 100% de los encuestados,

22% sefala que la innovacion esta en un nivel deficiente, 50% nivel regular y 28%

nivel 6ptimo.
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Tabla 7

Nivel de Eficacia en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Figura 7

Frecuencia Forcentaje Forcentaje Forcentaje
walido acumulada
Deficiente 6 12,0 12,0 12,0
Regular 29 58,0 58,0 70,0
validos g 15 30,0 30,0 100,0
Total a0 100,0 100,0

Porcentaje para Eficacia en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Porcentaje

G0

50

40

307

20

104

Interpretacién

Deficiente

Con respecto a la tabla y figura 7, se aprecia que del 100% de los encuestados,

12% sefiala que la eficacia esta en un nivel deficiente, 58% nivel regular y 30% nivel

optimo.
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Tabla 8
Nivel de Competitividad en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Frecuencia Porcentaje Forcentaje Porcentaje
valido acumulado
Deficiente a0 50,0 60,0 60,0
Wialidos — Fegular 20 40,0 40,0 100,0
Total &0 100,0 100,0

Figura 8

Porcentaje para Competitividad en Olterra Trading Peru Eirl, Lima 2022

Porcentaje

Deficiente Regular

Interpretacién
Con respecto a la tabla y figura 8, se aprecia que del 100% de los encuestados,

60% sefiala que la competitividad esta en un nivel deficiente, 40% nivel regular.
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4.2  Andlisis inferencial
Contrastacion de hipotesis

Plantear la Hipotesis

Ho: Los datos tienen una distribucién normal

Ha: Los datos no tienen una distribucién normal

Nivel de confianza

Confianza 95%

Significancia 5%

Criterio de decision

Si p<0.05 rechazamos Ho y acepto la Ha
Si p>0.05aceptamos la Ho y rechazamos la H1

Tabla 9

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Inteligencia ,280 50 ,000 774 50 ,000
Artificial
Gestidn de 313 50 ,000 775 50 ,000
Ventas

a. Correccion de la significacién de Lilliefors
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Campana de Gauss

Verificaciéon de distribucion de datos por variable
Figura 9

Distribucién de datos de la variable inteligencia artificial

Histograma

Frecuencia

15 20 25

Inteligencia Artificial

——MNormal

Media = 1,62
Desviacién tipica = 825
0

Interpretacion: Respecto a los resultados de Shapiro -Wilk se aprecia que p= 0.000

<0.05; para la variable Inteligencia Artificial. Por consecuencia, los datos que

provienen del tamafio de la muestra no tienen una distribucion normal. Por lo tanto,

se rechaza la hipotesis Ho. Concluyo que para contrastar la hipotesis se utilizara

los estadisticos no paramétricos.
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Figura 10
Distribucién de datos de la variable gestion de ventas

Histograma —Normal

40 Media = 2,18
Desviacion tipica = 628
M=50

Frecuencia

15 20 25

Gestion de Ventas

Interpretacion: De acuerdo a los resultados de Shapiro -Wilk se observa que p=
0.000<0.05 para la variable Gestion de Ventas. En consecuencia, los datos que
provienen del tamafio de la muestra no tienen una distribucion normal. Por lo tanto,
se rechaza la hipétesis Ho. Concluyo que para contrastar la hipétesis se utilizara

los estadisticos no paramétricos.

Hipotesis General

HO: No Existe correlacion entre la variable Inteligencia Atrtificial y Gestion de Ventas
Olterra Trading Peru EIRL, Lima 2022.

H1: Existe correlacion entre la variable Inteligencia Artificial y Gestion de Ventas
Olterra Trading Peru EIRL, Lima 2022.

Criterio de decision
Si p < 0.05 se rechaza la Hipotesis nula (HO).
Sip > 0.05 se acepta la Hipétesis nula (HO); y se rechaza la hipotesis alterna (H1).
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Tabla 10
Correlacion entre inteligencia artificial y gestion de ventas

Correlaciones

Inteligencia Gestion de
Artificial Ventas
Rho de Inteligencia Coeficiente de 1,000 663"
Spearman Artificial correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 50 50
Gestion de Coeficiente de 6637 1,000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

**_ La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: Respecto al coeficiente de correlacion (0.663) es positiva moderada

y ademas es significativa (Sig = 0.000 < alfa = 0.05). Concluyo que mis variables

tienen correlacion y por lo tanto se rechaza la Hipétesis nula (HO) y se acepta la

Hipotesis alterna (H1).

Hipotesis especifica

Prueba Hipotesis Especifica 1

HO: No Existe correlacion significativa entre Sistema operativo y Eficacia Olterra

Trading Peru EIRL, Lima 2022.

H1: Existe correlacion significativa entre Sistema operativo y Eficacia Olterra

Trading Peru EIRL, Lima 2022.
Criterio de decision
Si p < 0.05 se rechaza la Hipotesis nula (HO).

Sip > 0.05 se acepta la Hipotesis nula (HO); y se rechaza la hipétesis alterna (H1).
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Tabla 11
Correlacion entre sistema operativo y eficacia

Correlaciones

Sistema Eficacia
Operativo
Coeficiente de 1,000 4127
Sistema correlacion
Operativo Sig. (bilateral) ,003
Rho de N 50 50
Spearman Coeficiente de 4127 1,000
correlacion
Eficacia Sig. (bilateral) 003
N 50 50

** La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: Respecto al coeficiente de correlacion (0.412) es positiva moderada

y ademas es significativa (Sig = 0.000 < alfa = 0.05). Concluyo que mis variables

tienen correlaciéon y por lo tanto se rechaza la Hipotesis nula (HO) y se acepta la

Hipotesis alterna (H1).
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Prueba Hipotesis Especifica 2

HO: No Existe correlacién significativa entre Aplicaciones y Competitividad Olterra
Trading Peru EIRL, Lima 2022.
H1: Existe correlacion significativa entre Aplicaciones y Competitividad Olterra
Trading Peru EIRL, Lima 2022

Criterio de decisién

Si p < 0.05 se rechaza la Hipétesis nula (HO).

Sip > 0.05 se acepta la Hipétesis nula (HO); y se rechaza la hipotesis alterna (H1).

Tabla 12

Correlacion entre aplicaciones y competitividad

Coarrelaciones

Aplicacione Competitivi

S dad
Coeficiente de 1,000 490
correlacion
Aplicaciones _ ]
Sig. (bilateral) ,000
Rho de N 50 50
Spearman Coeficiente de 4907 1,000
Competitivida correlacion
d Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: Respecto al coeficiente de correlacion (0.490) es positiva moderada

y ademas es significativa (Sig = 0.000 < alfa = 0.05). Concluyo que mis variables

tienen correlacion y por lo tanto se rechaza la Hipétesis nula (HO) y se acepta la

Hipétesis alterna (H1).

Prueba Hipotesis Especifica 3

HO: No Existe correlacion significativa entre Computadora y Innovaciéon Olterra
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Trading Peru EIRL, Lima 2022.
H1: Existe correlacion significativa entre Computadora y Innovacion Olterra Trading
Perd EIRL, Lima 2022.

Criterio de decisién
Si p < 0.05 se rechaza la Hipotesis nula (HO).

Sip > 0.05 se acepta la Hipétesis nula (HO); y se rechaza la hipotesis alterna (H1).

Tabla 13

Correlacién entre computadora e innovacion

Carrelaciones

Computado Innovacié

ra n

Coeficiente de 1,000 5487
Computador correlacion

a Sig. (bilateral) . ,000

Rho de N 50 50

Spearman Coeficiente de 548" 1,000
correlacién

Innovacion .. (bilateral) 000
N 50 50

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Interpretacion: Respecto al coeficiente de correlacion (0.548) es positiva moderada
y ademas es significativa (Sig = 0.000 < alfa = 0.05). Concluyo que mis variables
tienen correlacion y por lo tanto se rechaza la Hipotesis nula (HO) y se acepta la

Hipétesis alterna (H1).
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V. DISCUSION

La presente tuvo como obijetivo principal, determinar la relacion que existe entre las
variables Inteligencia Artificial y Gestion de Ventas en la empresa OLTERRA
TRADING PERU EIRL, Lima 2022, Asimismo se logré demostrar la relacion que
entre las dimensiones y las variables de estudio.

En esta investigacion se obtuvo como resultado, la percepciéon de los
trabajadores de la empresa Olterra Trading Pert EIRL donde la variable Inteligencia
Artificial muestra un 26% o6ptimo, 30% regular y 44% deficiente. Asi mismo la
variable gestion de ventas evidencia 30% como Optimo, 58% regular y 12%
deficiente.

Verificando la relacion que tienen las variables Inteligencia Atrtificial con la
Gestion de Ventas se concluyé que demostrar la relacion que existe entre las
variables, evidenciado por el coeficiente de correlacion de Pearson (0.663) y una
Sig. (Bilateral) = 0.000 < p=0.05.

Pérez y Rojas (2019) de acuerdo con la tesis los autores plantearon como
objetivo general verificar las investigaciones mas importantes sobre el impacto de
la I.A. destacando que el uso de la tecnologia genera un costo social, prescindiendo
de la mano de obra directa. Para ello esta investigacion usé la metodologia;
correlacional, descriptiva y conceptual. Siendo la principal conclusion, La
inteligencia Artificial estudia el comportamiento inteligente de las computadoras,
una de las principales metas del ser humano es optimizar las actividades operativas
minimizando costos y maximizando beneficios. Este trabajo tiene una similitud con
los hallazgos encontrados debido a que nos menciona que tipo de cambiospositivos
puede darse una vez implementado la I.A. ya que lo que busca la empresaes poder
reducir costos y maximizar beneficios.

Segun Suarez (2018) en su tesis con el fin de dar a conocer a las empresas
del poder competitivo y global que estas tecnologias pueden generar. Fue una
investigacion aplicada a una poblacion de 20 encuestados. El instrumento de
recoleccion de datos fue el cuestionario, mediante el uso de la Escala de Likert.
Cuyo resultado se verificd que el 70% de los encuestados estan de acuerdo en la
implementacion de IA ya que esta misma lograria el minimo uso de recursos. De

acuerdo con los hallazgos encontrados del presente trabajo, donde la empresa
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reconoce que el uso de este proceso tecnoldgico beneficiara de manera positiva a
los procesos que se presentan dentro de la empresa, evidenciando que la IA no
pretende reemplazar a los seres humanos, al contrario, brindara una mejor calidad
de vida y el bienestar de los colaboradores para el desarrollo constante de sus
actividades dentro de la organizacion.

Asimismo, tenemos a Arribasplata et al. (2019); emplearon una metodologia
correlacional - causal, cuantitativa, no experimental; la muestra fue de 33
colaboradores, concluyendo que existié una correlacion directa y significativa entre
la gestibn de ventas para la estabilidad econdmica de la organizacion. Esta
investigacion presenta similitud observando que los resultados coinciden en que la
variable gestion de ventas influye significativamente en la estabilidad econémica de
una organizacion.

Como también Lépez et al. (2021), emplearon un enfoque cuantitativo,
correlacional, descriptivo, no experimental; tuvieron como resultados que la gestion
empresarial y sus indicadores influyeron en 50.6% en la competitividad
organizacional, asimismo, hubo una influencia del 22.4% de la gestion empresarial
en la estratégica, 40.6% en la gestion financiera 'y 7.1% en la competitividad. Los
hallazgos del trabajo citado tienen similitud con la presente investigacion donde
hemos determinado que una buena Gestion de ventas tiene impacto positivo dentro
de la empresa debido al compromiso de las &areas involucradas para el
cumplimiento de objetivos de la empresa.

En conclusion, la presente investigacion logré demostrar la relacion de la variable
Inteligencia Artificial y Gestion de Ventas, dicho resultado contribuird como nuevo

conocimiento para futuros investigadores.
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VI. CONCLUSIONES

Primera: en referencia al objetivo el cual busco se determiné la relacién
entre las variables Inteligencia Artificial y Gestion de Ventas en la Empresa Olterra
Trading Peru EIRL. 2022. Se demostrd que la relacion positiva considerable para
ambas variables, evidenciada por el coeficiente de correlacién de Pearson (0.663),

y ademas representativa para la poblacion (p-valor = 0.000).

Segunda: con relaciébn al Objetivo especifico 1 el cual consisti6 en
determinar

la relacidn que existe entre las dimensiones Sistema Operativo y eficacia.
Se comprobé que existe relacion positiva considerable entre ambas variables
demostrada por el coeficiente de correlacion de Pearson (0.412), y significativa para

la poblacién (p-valor= 0,000).

Tercera: Respecto al objetivo especifico 2 el cual consistié en determinar la
relacion entre las dimensiones Aplicaciones y Competitividad. Se evidencio que
existe relacion positiva fuerte entre dimensiones demostrada por el coeficiente de
correlacion de Pearson (0.000), y significativa para la poblacién (p-valor= 0,000).
Cuarta: con relacién al Objetivo especifico 3 el cual consisti6 en determinar la
relacion entre las dimensiones Computadora e innovacion Se verifico que existe
relaciéon positiva moderada entre las dimensiones, demostrado por el coeficiente de

correlacion de Pearson (0.548) representativa para la poblacién (p-valor de 0,000).
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera: Con respecto a la Inteligencia Artificial se sugiere al gerente general,
desarrollar un plan de automatizacion para la toma y elaboracion de pedidos de los
productos teniendo en cuenta los procesos logisticos que implican cada uno de

ellos.

Segunda: Se recomienda al Gerente General, realizar una reingenieria en sus
procesos de ventas y compras, la misma que redundara en la gestion eficiente de

la empresa.

Tercera: Se sugiere al Gerente General, crear un canal de atencion personalizada
a través de la implementacion de un software inteligente el cual pueda interactuar

y resolver las dudas e inquietudes de los clientes acerca de los productos.
Cuarta: Se recomienda al Gerente General, la implementacion y almacenamiento

de informacién de clientes frecuentes (BIG DATA) para la planificacién y produccién

de productos.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de operacionalizacién de las variables 1y 2

VARIABLE 1 DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
INTELIGENCIA SISTEMA un software actuslizado mejoraria las ventas
ARTIFICIAL Margarei AA. (201.6] Lar 'nntehgenct? OPERATIVO Software LIKERT ORDINAL:
Inteligencia Arificial [ artificial serd | T 3
nos dice que la IA | medida s través Resist almacenar registros informaticos de sus
tiene como objetivo de las egisiros <:I|e2test =ser-nrs ;;erel podetr enfocar sus
fundamental‘ hacer dimensiones: informdticos productos y aumentar iss ventas
sistema
que los Ordena'dores operstivo, toms en cuenta programas virtusles pars
hagan las mismas aplicaciones  y Programas ofrecer sus productos por redes socisles
:1abores que puede computadora virtusles 5 = Siempre
acer un ser _ _ | 4 = Casi Si
humano, por ende, zgpectivos 4% "APLICACIONES las herramientas virtuales darén mejor eficacia 3=Aavse|°elsempre
cuenta con dos|indicadores, Ia Herremientas | a su negocio 2 = Casi nunca
objetivos misma que se virtuales 1 = Nuncs
?el::r:'l%%aglfcs(;' sarias ;’:Z::;Brio :2 Hs pensado en implementar apps maoviles
compu(adofas Saia reoolecdtn de Apps méviles sobre los productos que ofrece (catdlogo)
realizar cosas dtiles | 'nformacion y Is - . —
y el otro es cientifico mgd:cnon de las su producto tendris una mejor scogida si se
basado en | Mismas. Paginas Webs | publicaria en paginas webs
condcelptos | IK COMPUTADOR la optimizacién de procesos mejoraria las
modelos que la Aceleracién de | ventas dentro del negocio
pueda resolver A
cuestiones que un propesos
ser humano suele Es fundamental tener uns
tener. (Page.7) Msaquina maquina(computadora) que nos sayude a
acelerar los procesos de ventas denfro del
negocio
Almacenar la informacidn digital de los clientes
Informacién es importante para la empress
digital
VARIABLE 2 DEFINICION DEFINICION DINENSIONE | INDICADORES | ITEMS ESCALA DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL s MEDICION
GESTION DE | Segun Meneses [ La geslion de | Innovacién Estrategias de | Aplican aserlivamenie un | LIKERT
VENTAS (2014)sostiene que el | ventas sera mejora continua | plan de estralegias de | ORDINAL :
seguimiento de la|medida a través mejora continua
gestion de wventas a | de las 5 = Siempre
través de una | dimensiones Distribucion Desarrollan un plan para |4 = Casi
planificacién y una | innovacion , mejorar la distribucion de | Siempre
supervisién va  a | eficacia los productos 3=Aveces
permite  evaluar vy | com petitividad con T - 2 = Casi
controlar la fuerza de | sus  respectivos Optimizacion Existen procesos  de| nynca
ventas respecto a los | indicadores , la optimizacién en planta 1=Nunca
cumplimientos del | misma que se | . _
area com ercial y a los | utilizara un | Eficacia Cum pllr_nlenlo Reallz_a programa de
nuevos procesos de | cuestionario para de funciones incentivos para el
gestion implantados |la recoleccion de cumplimiento de
funciones

en este modelo

infformacion y la
medicion de las
mismas.

Compromiso

Genera un compromiso
coh sus colaboradores

Transparencia

Mantiene  transparencia
con sus colaboradores

Competitividad

Investigacion Realiza investigaciones
constantemente
Resultados Litiliza diferentes

estrategias para un mejor
desempefio




Anexo 2: Encuestas de variable 1y 2

ENCUESTA VARIABLE 1: INTELIGENCIA ARTIFICIAL

INSTRUCCIOMES: margue con uma X lo que usted considers valida de acuerdo a los

items en los siguientes casilleros.

Totalmente de scuerdo | Acuerdo| Mi de acuerdo ni desacuerdo | Desacuerde | Totalmente desscuardo

] 4 3 2 1

. valoracion
item pregunta
51413121

cree usted que |3 implementzcion de un software actualizade
1 | mejorariz las ventas del negocic

Considera usted gue almacenar registros informatices de sus
clientes servira para poder enfocar sus productos v aumentar sus
2 |ventss

Considera usted utilizar programas virtuales para ofrecer sus
3 | productos por redes sociales

Cree usted que |as herramientas virtuales daran mejor eficaciz 2 su
4 | negocio

Kz pensado en implementar APP Moviles sobre los productos que
5 |ofrece |catalogo)

Considera usted que su producto tendria una mejor acogida si se
& |publicaria por paginas webs

Cree usted que la optimizacion de procesos mejorariz las ventas del
7 |megocio

siente usted que es fundamental tener unz magquinalcomputadora)
E |gue nos syude acelerar procesos de ventas dentro del negocio

Cree usted que & importante zlmacenar informacion digital de los
2 |clisntes




ENCUESTA VARIABLE 2: GESTION DE VENTAS

INSTRUCCIONES: margua con una X ko que usted considers valide de acuerdo a los

items en los siguientes casilleros.

Totalmente de acuerdo | Acuerdo| Mi de acuerdo ni desacuerdo | Desacuerdo | Totalmente desacuerda
5 4 3 2 1
, valoracion
tem pregunts

5|43 2(1

U'sa gzertivaments un plan de esirategias de mejora contima

Dezzrrollan um plan para mejorar la distrivucion de los productos

Existen procesos de optimizacion en planta

Fealiza programa de imcentivos para 2] cumplimieato de funcionas

(Genera un campromize con uy colabaradares

hlantiens transparencia con sus colzboradores

La empresa debe cambiar 2 una cultura da investizacion e inpovacion

Utiliza diferemtes estrategias de venta para un major resuktado

E.zaliza actividades qua metiven el dessmpeno lzbaral




Anexo 3: Proceso de andlisis SPSS de encuesta variable 1

@ *Sin ttulo [Conjunte_de_datosd] - [BM SPSS Statistics Editor de datos

Achivo  Edicidn Ver Dafos Transformar  Analizar Marketing directo  Graficos  Utlidades  Ventana  Ayuda

BLEPREY -+
\

21:1tem7

nroencuesta.  item item? ftem3 itemd item? itemb ftem/ itemd itemd
1 1 b 5 5 b 5 5 h 5 5
2 2 b b b b b b h b b
] ] 5 5 4 5 4 5 4 5 5
4 4 5 5 4 5 5 5 h 4 5
i 5 4 4 4 b ] 5 h 5 4
) b 4 4 4 4 b b h b b
1 [ 4 ] 4 4 ] 4 4 4 ]
i g 5 5 5 5 4 5 h 5 5
] y 4 5 4 5 4 4 4 5 5
10 0 4 5 5 b 4 5 h 4 5
1 1 } 4 ] b 4 4 b 4 ]
12 12 5 4 5 5 5 5 4 4 4
13 13 4 4 4 4 4 4 4 4 4
" (i 4 4 4 b 4 4 4 4 5
15 15 4 4 4 4 4 4 4 4 4
16 16 5 5 5 5 5 4 4 5 5
7 7 5 ] 4 } 4 5 5 5 5
18 18 b 5 5 4 5 4 4 b 5

Fuente: spss




Anexo 3: Proceso de andlisis SPSS de encuesta variable 2

@ *5intrulo [Conjunto.de datos(] - [BM SPSS Statitics Editor de datos

Achio Edicion Ver Datos Transformar Analzar Marketingdirecto Gréficos  Uflidades Ventana  Ayuda

a1z lm ALl ¢

moencuesta  item tem  temd | demd | temb  dtemb | teml | emf | itemd
1 1 J J J h h h ] h 4
l l J J J h h h h h h
] ] 4 4 4 4 4 h 4 h 4
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
; 5 5 5 5 h h h h 4 h
6 b J J J h h h h h h
I [ ] 4 ] 4 h 4 4 h h
i i 5 5 5 h h h h h h
] ] 4 4 4 4 4 4 4 4 4
il 1l 4 J 4 h ] ] 4 ] 4
11 11 4 ] ] 4 h 4 h 4 4
12 12 4 4 ] ] ] ] ] 4 4
13 13 l 4 4 4 4 4 4 4 4
4 [ 4 5 4 h h h h 4 4
15 15 J J J h 4 ] ] ] 4
19 10 4 J 4 h h h 4 4 h
i1 1 4 5 4 4 h 4 h h 4
18 18 ] ] ] ] 4 h ] 4 4
[ |

Fuente: spss




Anexo 4: Base de datos de ambas variables
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Anexo 5: Estadistico de fiabilidad de ambas variables.

Estadisticas de fiabilidad Variable 1

Alfa de N de
Cronbach elementos
821 9

Estadisticas de fiabilidad Variable 2

Alfa de N de
Cronbach elementos

,863 9




Anexo 6: Certificado de validez de instrumento que mide las variables 1y 2

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 1: INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Relevancia
DIMENSIONES /items Pertinencia 1 2 Claridad 3 Sugerencias
DIMENSION 1: Software Si No Si | No | Si No
2Cree usted que la impl; de un lizado mejoraria las /
ventas del negocio? s =
¢ Considera usted que al; 2i informéticos de sus clientes servira para
poder enfocar sus prod y aumentar sus ventas? ¥ X #
¢Considera usted utilizar programas virtuales para ofrecer sus productos por redes / /
sociales? ¥ &
DIMENSION 2: Aplicaciones Si No Si [ No | Si | Neo
;Cree usted que las herrami virtuales darin mejor eficacia a su negocio? i o4 /
¢Ha pensado en implementar APP Méviles sobre los productos que ofrece J 7
| (catalogo)? ’ /
;Considera usted que su producto tendria una mejor acogida si se publicaria por / / /
| piginas webs?
DIMENSION 3: Ci dora Si No Si | No | Si | No
{Cree usted que la optimizacion de p mejoraria las ventas del negocio? X /
2Siente usted que es fund | tener una magqui dora) que nos ayude | / / /
acelerar procesos de ventas dentro del negocio?
¢Cree usted que es imp I i on digital de los clientes? / /
bservaciones (precisar si hay suficiencia):
hinion de aplicabilidad: Aplicable [ X | Aplicable después de corregir | | No aplicable [ |
pellidos y nombres del juez validador: Dra. Rosa Elvira Villanueva Figueroa DNI: 07586867
fpecialidad del validador: Dra. En Administracion
ik e 20 de abril del 2022

Firma del Experto Informante.

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 2: GESTION DE VENTAS

X DIMENSIONES / ftems Pertinencia' | Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Innnvpci{m‘ o Si No Si No Si N;”ir SR R
1 | ;Aplican aserti un plan de ias de mejora continua? X X X
2 | ;Desarrollan un plan para mejorar la distribucion de los productos? X X X
B | ;Existen procesos de optimizacion en planta? X X X
DIMENSION 2: Eficacia Si No Si No Si No
4 | ;Realiza programa de incentivos para el cumplimiento de funciones? X X X
I5 | :Genera un compromiso con sus colab adorés? X X X
6 | ;Manti ia con sus colaboradores? " X X f Fo
| DIMENSION 3: Competitividad S T L S T i
7 | ¢Realizan investigaciones constantemente? X X X
I8 | ¢Utilizan diferentes estrategias para un mejor desempefio? X X X
9 | ¢Realiza actividades que motiven el desempeiio? X X X

gy

pservaciones (precisar si hay

pinion de aplicabilidad: Aplicable [ X | Aplicable después de corregir [ | No aplicable[ |
bellidos y nombres del juez validador: Dra. Rosa Elvira Villanueva Figueroa DNI: 07586867
fpecialidad del validador: Dra. En Admini: 10
H 13 20 de abril del 2022

Firma del Experto Informante.




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 1: INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Relevancia
DIMENSIONES /items Pertinencia 1 2 Claridad 3 Sugerencias

IDIMENSION 1: Software Si No Si | No | Si No
;. Cree usted que la impl ion de un soft lizado mejoraria las

ventas del negocio? % ¢ /
;. Considera usted que al g infc de sus clientes servird para &f >
poder enfocar sus productos y sus ventas? ¥

;. Considera usted utilizar programas virtuales para ofrecer sus productos por redes 4 4
sociales?

DIMENSION 2: Aplicaci Si No Si | No | Si No
¢ Cree usted que las herramientas virtuales dardn mejor eficacia a su negocio? / A
;Ha pensado en implementar APP Méviles sobre los productos que ofrece 4 /

catalogo)? \

:Considera usted que su producto tendria una mejor acogida si se publicaria por ¥y o/
péginas webs? 4

DIMENSION 3: Computadora Si No Si | No | Si | No
;Cree usted que la optimizacion de procesos mejoraria las ventas del i0? < 7
;Siente usted que es fund: | tener una maq putadora) que nos ayude |/ 4 /
acelerar procesos de ventas dentro del negocio?

:Cree usted que es importante al i on digital de los clientes? 7
servaciones (precisar si hay suficiencia):

inion de aplicabilidad: Aplicable [ X | Aplicable después de corregir [ | No aplicable [ |

Hlidos y nombres del juez validador: Dr.Julio Cesar Manrique Cespedes DNI: 06695445

ialidad del validador: Dr. En Admini ion
G&' 4 20 de abril del 2022
Firma del Experto Informante.

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 2: GESTION DE VENTAS

| DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Innovacion ) Si No Si l:lo 3 Si No PR
1 | zAplican asertivamente un plan de estrategias de mejora continua? X X X
2 | ¢Desarrollan un plan para mejorar la distribucion de los productos? X X X
3 | ¢ Existen procesos de optimizacion en planta? X X X
DIMENSION 2: Eficacia Si No °| Si No Si No
4 | ¢Realiza programa de incentivos para el cumplimiento de funciones? >3 X X
5 | (Genera un Promiso con sus colaboradores? X S X BRI A
§6 | (Manti p ia con sus colaboradores? R X X 7
DIMENSION 3: Competitividad S T v [ T T I T
7 | ¢Realizan i igaci . X X X
I8 | ;Utilizan diferentes estrategias para un mejor desempefio? X X X
9 | ¢Realiza actividades que motiven el desempefio? X X X

bservaciones (precisar si hay suficiencia):

pinion de aplicabilidad: Aplicable [ X | Aplicable después de corregir | | No aplicable | |

bellidos y nombres del juez validador: Dr.julio Cesar Manrique Cespedes DNI: 06695445

Epecialidad del validador: Dr. En Administracion
@K 2 20 de abril del 2022

Firma del Experto Informante.




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 1: INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Relevancia
DIMENSIONES /items Pertinencia | 2 Claridad 3 Sugerencias

DIMENSION 1: Software Si No Si | No | Si No
¢Cree usted que la implementacion de un software actualizado mejoraria las J /

ventas del negocio? v /

¢, Considera usted que al registros informdticos de sus clientes servird para /

poder enfocar sus productos y sus ventas? /

¢ Considera usted utilizar programas virtuales para ofrecer sus productos por redes |/ A Vi

sociales? :

DIMENSION 2: Apli Si No | Si | No | Si [ No
¢ Cree usted que las her virtuales dardn mejor eficacia a su negocio? : i /

¢Ha pensado en implementar APP Mdviles sobre los productos que ofrece T o i
| (catalogo)? R Lrl VR

;Considera usted que su producto tendria una mejor acogida si se publicaria por 7 J/ /

paginas webs? ;

DIMENSION 3: Computadora Si No Si | No | Si No

(Cree usted que la optimizacion de procesos mejoraria las ventas del negocio? / 7 /

¢Siente usted que es fundamental tener una maquina(computadora) que nos ayude |/ / W4

acelerar procesos de ventas dentro del negocio?

(Cree usted que es importante almacenar informacion digital de los clientes? / Z
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable | X | Aplicable después de corregir [ | No aplicable [ |
Apellidos y nombres del juez validador: Dr. Abraham Cardenas Saavedra DNI: 07424958
Especialidad del validador: Dr. En Administracion ! i /

K 20 de abril del 2022
Firma del Experto Informante.

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 2: GESTION DE VENTAS

N.° DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia® Claridad’ Sugerencias
DIMENSION 1: Innovacién o Si No Si No WSi : No
1 | (Aplican asertivamente un plan de gias de mejora inua? X X X
2 | ¢Desarrollan un plan para mejorar la distribucién de los productos? X X X
3 | Existen procesos de optimizacion en planta? X X X
DIMENSION 2: Eficacia Si No Si No Si No
4 | ;Realiza programa de incentivos para el cumplimiento de funciones? X X X
5 | zGenera un compromiso con sus colaboradorés? X X X
6 | ;(Manti P ia con sus colaboradores? X X X
DIMENSION 3: Competitividad Si No Si No Si No
7 | ¢Realizan i igaciones ? X X X
8 | ;Utilizan diferentes ¢ ésf}avlééias para un mejor desempefio? X X i X i
9 | (Realiza actividades qﬁe motiven el desempeo? X X X ==
| Observaciones (precisar si hay suficiencia): =S T AR T
Opini6n de aplicabilidad: Aplicable | X | Aplicable después de corregir | | No aplicable [ |
Apellidos y nombres del juez validador: Dr. Abraham Cardenas Saavedra DNI: 07424958
Especialidad del validador: Dr. En Administracion W
9l / 20 de abril del 2022

/

Firma del Experto Informante.




Anexo 7: Permiso de la empresa

Qﬂ] UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales
Nombre de la Organizacion: RUC: 20605482172

Olterra Trading Peru E.LR.L
Nombre del Titular o Representante legal:

Felipe Mateo Quispe
Nombres y Apellidos DNI: 41856647
Felipe Mateo Quispe

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “F del Codigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ), autorizo [ x ], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

Olterra Trading Peru E.LR.L

Nombre del Programa Académico:

Proyecto de Investigacion

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
Lara Galdos Jose Miguel 70569471
Reyes Tasayco Martin Aimar 74900665

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: Lima, 14 de mayo 2022 U /L

Firma:

(Titular o Representante legal de la Institucion)

tanto en los proyectos de investigacion como en los informes o tesis, no se debera incluir la denominacion de la organizacion, pero si sera
necesario describir sus caracteristicas.



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, CARDENAS SAAVEDRA ABRAHAM, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada: "INTELIGENCIA
ARTIFICIAL Y GESTION DE VENTA EN OLTERRA TRADING PERU EIRL, Lima 2022",
cuyos autores son LARA GALDOS JOSE MIGUEL, REYES TASAYCO MARTIN AIMAR,
constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 21.00%, verificable en el
reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 18 de Noviembre del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
CARDENAS SAAVEDRA ABRAHAM Firmado electrénicamente
DNI: 07424958 por: ACARDENASS el 18-
ORCID: 0000-0002-9808-7719 11-2022 13:12:09

Cddigo documento Trilce: TRI - 0445038
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