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RESUMEN

La presente tesis, tuvo como objetivo principal determinar de qué manera influye la
implementacion de Business Intelligence para la mejora de la Gestidn de ventas de
materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristébal, debido a que la
empresa no cuenta con herramientas que lo ayuden en analizar los registros de su
base de datos de Excel, contando con cinco indicadores: porcentaje de crecimiento
de ventas, Porcentaje de tasa de conversion, Porcentaje del Ticket promedio,
Porcentaje de rotacion de stock y Porcentaje del nivel de servicio de stock.

La metodologia empleada es HEFESTO, debido a que se acomoda a las
necesidades de la empresa y son rapidos en tiempos de entrega, para el desarrollo
se usoO SQL server y para la interfaz se usé Power BI.

El tipo de investigacién es aplicada con un disefio Pre- Experimental y con un
enfoque cuantitativo. La poblacién se realizd de los registros de ventas del mes
distribuidas por 20 dias junto a 20 productos de construccién, permitiendo unos

buenos resultados, para los indicadores ya mencionados.

Finalmente, se concluye que el Bl logré6 mejorar las ventas de la Distribuidora San

Cristébal, llegando a satisfacer las necesidades de la empresa.

Palabras Clave: Bl, Gestién de ventas, Hefesto, Power Bl, SQL Server, ETL
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ABSTRACT

The main objective of this thesis was to determine how the implementation of
Business Intelligence influences the improvement of sales management of
construction materials at Distribuidora San Cristobal, because the company does
not have tools to help it analyze the records of its Excel database, with five
indicators: percentage of sales growth, percentage of conversion rate, percentage
of average ticket, percentage of stock turnover and percentage of stock service

level.

The methodology used is HEFESTO, because it accommodates the needs of the
company and is fast in delivery times, SQL server was used for the development

and Power Bl was used for the interface.

The type of research is applied with a pre-experimental design and with a
guantitative approach. The population was made from the sales records of the
month distributed for 20 days with 20 construction products, allowing good results
for the indicators already mentioned.

Finally, it is concluded that the Bl was able to improve the sales of Distribuidora San

Cristobal, satisfying the needs of the company.

Keywords: Bl, Sales Management, Hefesto, Power BIl, SQL Server, ETL, ETL



INTRODUCCION

A lo largo de los afos, toda entidad organizacional busca lograr grandes
resultados en los niveles de produccion, ventas y procesos importantes para la
empresa, Debido a esto es necesario que toda organizacion cuente con
estrategias y herramientas que le ayuden a transformar la informacion en
entregables mas entendibles, y se tomen mejores decisiones basados en

inteligencia de negocios (BI).

La presente investigacion se realizara dentro de la Distribuidora San Cristobal,
esta organizacion se encuentra ubicada en Ancén y pertenece al rubro
comercial de venta de materiales de construccion, asimismo se dedica al alquiler
de maquinaria pesada, para limpiar abastecimientos de desmontes, ripios, entre
otros, de tal manera que los clientes queden satisfechos con la atencion vy
calidad que esta los brinda, ya que su objetivo primordial es el conseguir un

buen nivel de satisfaccion en sus clientes.

Actualmente la empresa no cuenta con ninguna herramienta que lo ayude en
analizar los registros que estan dentro de las hojas de Excel (base de datos), es
por ello que no se lleva un control adecuado de las ventas realizadas y la
rotacion del stock, ya que toman mucho tiempo para organizar la informacion
obtenida y esto dificulta los informes que seran emitidos a los demas
departamentos o areas, asimismo no se va a poder controlar los problemas que
se van presentando en tiempo real, debido a que la toma de decisiones no se

podra efectuar, porque los datos no son emitidos de forma agil y segura.

Dado esto se observa que los encargados de la empresa no cuentan con
conocimientos sobre Business Intelligence, influyendo asi de forma negativa en
las ventas, debido a que no se podra tener un manejo del porcentaje de
crecimiento de sus ventas y tampoco se podra analizar el stock, ya que el
porcentaje de rotacién de los productos no se estara evaluando en tiempo real,
es por ello que Cardenas en su investigacién del (2018) menciona gque, al
momento de implementar las herramientas de BI, se puede obtener un detallado

mas conciso de los datos, dando a entender que para que una empresa pueda
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sobresalir tiene que implementar herramientas de Inteligencia de Negocio (Bl),
ya que estas permitiran obtener informes y resultados de forma mas rapida con

una facil comprension.

Sin embargo, si esta herramienta de inteligencia de Negocio (Bl) no es
implementada en la institucion, correra el riesgo de tener problemas con la
informacion que maneja y hard que se estanque en sus procesos, ya que no

sabré el motivo conciso que ocasiono dicha pérdida.

Por ello este trabajo de investigacion estara centrado en todas las ventas de
materiales de construccion y al implementar la herramienta de BI, se lograra
optimizar los reportes de las ventas generadas, permitiendo hacer una

reutilizacion de los datos que permitiran mejorar la venta de dichos productos.

Una vez mencionada la problematica, se definié el problema general justificado
con la interrogante ¢De qué manera mejorara la implementacion de Business
Intelligence para la mejora de la Gestion de ventas de materiales de
Construccién en la Distribuidora San Cristébal? Asimismo, se plantearon los
cinco problemas especificos: ¢De qué manera mejorard Business
Intelligence para mejorar las ventas de materiales de Construccion en la
Distribuidora San Cristébal?, ¢De qué manera mejorara Business Intelligence
para mejorar la tasa de conversibn de materiales de Construccion en la
Distribuidora San Cristébal?, ¢De qué manera mejorara Business Intelligence
para mejorar el ticket promedio de materiales de Construccion en la
Distribuidora San Cristébal?, ¢ De qué manera mejorara Business Intelligence
para organizar el stock de materiales de Construccion en la Distribuidora San
Cristébal? y ¢ De qué manera mejorara Business Intelligence para organizar el
nivel de servicio de stock de materiales de Construccion en la Distribuidora San
Cristobal?.

Este trabajo de investigacion se justifica de forma tecnolégica, debido a que se

empleara un Business Intelligence, para poder gestionar las ventas de una

forma mas eficiente utilizando un Dashboard o tablero de control, es decir que
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estas herramientas van a dar a conocer una referencia de los procesos, para
gue se puedan analizar y optimizar dando pase al desarrollo del negocio,

mejorando las ventas que genera la empresa.

El presente estudio cuenta con una justificacion operativa, debido a que la
implementacion de Bl mejorard las ventas de una manera progresiva y de forma

detallada.

El presente estudio cuenta con una justificacion tedrica, debido a que aportara
informacion que se debe interpretar de forma tedrica, esto se ve reflejado en
como el Business Intelligence que ha sido propuesto a la Distribuidora San
Cristobal va a actuar en la gestion de ventas de productos para la construccion.

El presente trabajo cuenta con una justificacibon econémica, debido a que
ayudard al gerente de la Distribuidora San Cristébal a gestionar sus ventas de
forma mas detallada permitiéndole generar mas ingresos durante las ventas de

los materiales.

El presente trabajo cuenta con una justificacion préactica, puesto que, nos ha
servido para poder brindar una solucién al problema de las ventas gestionadas

y a su mala administracion.

De acuerdo lo mencionado mi objetivo general es: Determinar como mejora la
implementacion de Business Intelligence para la mejora de la Gestion de ventas
de materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal y mis cinco
objetivos especificos son Determinar como mejora Business Intelligence para
mejorar las ventas materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristéba,
Determinar como mejora Business Intelligence para mejorar la tasa de
conversion de materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal,
Determinar como mejora Business Intelligence para mejorar ticket promedio de
materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal, Determinar como
mejora Business Intelligence para organizar el stock de materiales de

Construccion en la Distribuidora San Cristobal y Determinar cdmo mejora
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Business Intelligence para organizar el nivel de stock de materiales de
Construccion en la Distribuidora San Cristobal, a continuacion se definié la
hipotesis general: El Business Intelligence mejorara la Gestion de ventas de
materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristébal y cinco hipotesis
especificas: El Business Intelligence aumentara el crecimiento de ventas de
materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal, ElI Business
Intelligence aumentard la tasa de conversiones de materiales de Construccion
en la Distribuidora San Cristobal, El Business Intelligence aumentara el ticket
promedio de materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal, El
Business Intelligence ayudara a organizar el stock para la mejora de la Gestion
de ventas de materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal y El
Business Intelligence ayudara a organizar el nivel de stock para la mejora de la
Gestion de ventas de materiales de Construccion en la Distribuidora San
Cristobal.
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MARCO TEORICO
Para poder realizar este proyecto de investigacion se recaudo distintos tipos de

estudio.

ANTECEDENTES INTERNACIONALES

Rodriguez (2018) en su proyecto de tesis titulado “Disefio de un Modelo y una
Guia Metodoldgica para Implementar un Sistema de Inteligencia de Negocios
en el Area de Ventas de una Empresa de Televisién por Suscripcién”, realizado
en la Universidad de Colombia, El objetivo es implementar un proyecto de BI,
para la cubrir las necesidades de informacién del departamento de ventas por
suscripcion, Su estudio es aplicado, su disefio es experimental y su muestra o
poblacion estad enfocada en las areas de ventas por suscripcion, los
instrumentos empleados fueron los informes de hechos e indicadores de la
empresa de television. Concluye que la empresa de Television al momento de
implementar el Bl, ya que van a ayudar con la deteccion de riesgos y esto les

permitird hacer una ejecucién adecuada en la toma de decisiones.

De este trabajo se logré buscar las formas de como mejorar las ventas dentro

de la empresa.

Morales (2019), en su proyecto de tesis titulado “Metodologia para procesos de
Inteligencia de Negocios con mejoras en la extraccion y transformacién de
fuentes de datos, orientado a la toma de decisiones”, realizado en la Universidad
de Espafa, su objetivo es conseguir disminuir el tiempo al momento de
desarrollar sus proyectos, a través de una metodologia que esta orientada a
mejorar las decisiones, permitiéndole mejorar la adquisiciéon y transformacion de
sus datos, su tipo de estudio fue mixta: en forma cualitativa se emplearon los
instrumentos de encuestas y entrevistas personales para determinar la
satisfaccion y calidad y de forma cuantitativa se crean variables crea variables
utilizando tablas especialmente disefiadas para medir el grado de mejora en la
extraccidon de datos. Se concluye que al momento de implementar un Business
Intelligence, agiliza los procesos en las areas administrativas, aportando

mejores resultados.
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Este trabajo tuvo como aporte ayudar en la eleccion de la metodologia para

elaborar el actual proyecto.

Moreira (2019) en su proyecto de tesis titulado “Estudio de factibilidad para la
implementacion agil de Cloud Business Intelligence en las empresas pymes del
Ecuador”, realizado en la Universidad del Ecuador, Su objetivo fue la utilizacion
de los activos de informacién para proporcionar un procesamiento suficiente
para mejorar las decisiones dentro la organizacion y la planificacién de la
produccion, su estudio fue de analisis descriptivo y con una muestra o poblacion
conformado por las 100 empresas PYMES del Ecuador que se encontraron en
el ranking. Se concluye, que al implementar una Inteligencia de Negocio (Bl),
destaca que esto apoyo en el analisis del negocio, con la ayuda de tecnologias
gue se encargaron de adaptar las necesidades y procesos existentes, llevando

a la empresa a alcanzar las metas deseadas.

Este trabajo tuvo como aporte ayudar en la eleccién de la metodologia.

Yaruscuan (2020) en su proyecto de tesis titulado “Implementacion de una
herramienta empresarial de Business Intelligence para apoyar en la elaboracion
del plan de perfeccionamiento UTN”, realizado en su universidad del Ecuador,
cuyo objetivo es implementar una herramienta de Bl que mediante el analisis de
datos evaluara el desempefio del docente para apoyar el desarrollo de planes
de mejora, su estudio es aplicada, con un enfoque cuantitativo, sus instrumentos
fueron encuestas realizadas en las diferentes areas académicas como la
coordinacion de carrera, decanatos, sub decanatos. Se concluye que el
Datamart ayudo6 en el apoyo de Business Intelligence, para que asi se pueda
mostrar un mejor analisis de datos para que se perfeccionen las decisiones
tomadas por la organizacion, también ayudo a identificar de una manera mas

eficiente el modulo de evaluacion al desemperio del docente.

Este trabajo ayud6 al momento de elaborar el marco teédrico, aportando

conocimientos sobre las herramientas que se trabajaran.
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Hernandez (2021) en su proyecto de tesis titulado “Control de Gestién en una
Pyme: combinando Business Intelligence con el Cuadro de Mando Integral’,
realizado en la Universidad de Argentina, su objetivo fue el lograr obtener que
la informacion sea oportuna e integra para que se pueda tomar mejores
decisiones, a través de una metodologia que esta orientada al control de
Gestion dentro la empresa y la implementacion Inteligencia de Negocio
mediante la herramienta Power Bi, esta analizar4 grandes cantidades de datos
obteniendo resultados eficaces, para poder presentarlos de una manera
altamente efectiva y procesable que sea comprensible para todos los
empleados, también permiti6 el ahorro de tiempo en la construccién de
indicadores historicos, permitiendo cuantificar los objetivos de forma mensual o

anual.

De este trabajo se analiz6 las gestiones dentro de la empresa, debido a que en
la organizacion donde se realiza el actual trabajo presenta inconvenientes al

momento de hallar el crecimiento de ventas.

ANTECEDENTES NACIONALES

Camarena y Coronado (2020) en su proyecto de tesis titulado “La contribucion
del Business Intelligence en los procesos de la cadena de valor. Estudio de las
empresas agroindustriales exportadoras”, realizado en la Pontificia Universidad
Catolica del Perud, su objetivo fue identificar cuales de los departamentos
requiere la implementacion del Bl, asimismo determinar en qué procesos es util
el uso de la herramienta de BI, fue un estudio aplicado, su disefio es no
experimental, su muestra fue las 150 empresas agroindustriales exportadoras,
los instrumentos empleados fueron los datos anuales que son emitidos por el
Banco Mundial. Los resultados determinaron que Bl al ser implementado, trajo
consigo resultados positivos en los diferentes departamentos o areas de las

organizaciones agroindustriales.
Este antecedente aporté en el marco teédrico, ya que gracias a los conceptos

manejados aqui se logré identificar en qué departamento se lograra la

implementacion de BI.
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Saucedo (2022) en su proyecto de tesis titulado “Implementacion de Business
Intelligence para mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la
empresa La Sangu”, realizado en la Universidad Auténoma del Peru, su objetivo
fue de qué manera va a determinar la implementacion de Bl en el departamento
de ventas, con un estudio cuantitativo y su disefio pre experimental, la muestra
fue los 30 procesos que se usan con el fin de tomar decisiones en el
departamento de ventas y sus instrumentos fueron todas las consultorias que
se solicitan durante el afio. Los resultados fueron de manera positiva, debido a
la implementacion de Bl el tiempo de los reportes emitidos por areas se redujo
significativamente, permitiendo el apoyo de informacién concisa y util al

departamento de ventas.

Este antecedente aporté maneras de cdmo se deben mejorar las ventas dentro

de la organizacion.

Vasquez (2018) en su proyecto de tesis titulado “Aplicaciéon de Business
Intelligence para el Proceso de Toma de Decisiones en la Oficina de
Administracion de la AATE”, realizado en la Universidad César Vallejo, El
propdsito principal consistié en implementar una herramienta de (Bl) en el
departamento de Administracion para mejorar las decisiones tomadas, su
estudio es aplicado con un disefio Pre experimental, su muestra fue los 39
reportes administrativos en la Oficina de Administracion, los instrumentos
empleados fueron los reportes empleados durante el estudio de investigacion.
Se concluye que el tiempo se redujo al momento de elaborar los reportes,
ayudando asi a que la organizacion tome mejor las decisiones, resultando asi

la implementacién de Bl de forma positiva.

Cano (2022) en su proyecto de tesis titulado “Propuesta de una herramienta de
business intelligence para mejorar la gestion comercial en una empresa de la
industria pesquera”, realizado en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos,
su objetivo fue, reducir el tiempo de los procesos dedicados a la industria
pesquera a través de un seguimiento comercial, fue un estudio aplicado con

disefio explicativo, su muestra fueron las 24 semanas del proceso, los
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indicadores fueron los procesos de seguimiento comercial que se ejecutan una
vez por semana dentro de la organizacion. Se concluye que las herramientas
de BI, lograron mejorar la gestion comercial con una efectividad muy positiva,

debido a que el tiempo empleado se redujo.

Este antecedente ayud6 a seleccionar que herramienta se usara para poder

mejorar sus ventas y su inventario (Stock).

Gonzales (2021) en su proyecto de tesis titulado “Implementacion de Business
Intelligence para la identificacion de ventas improductivas en una entidad
bancaria”, realizado en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, su
objetivo fue implementar una herramienta de Bl, para poder identificar todas las
ventas realizadas, fue un tipo de estudio aplicado, su disefio es Pre
experimental, la ficha de registro en los cierres mensuales de las bases de datos
vendria a ser su muestra, el instrumento fue su base de datos presentada en
una ficha de registro. Los resultados fueron que, al momento de implementar Bl,
el tiempo empleado en acceder a la informacion se redujo y esto hizo mas agil
a la toma de decisiones, asimismo el Datamart ayudd6 a los demas

departamentos a guardar los datos de una forma mas eficiente y clara.

Este antecedente ayudd a mejorar las ventas dentro de la empresa, a través de

indicadores o dashboard que manejan la informacion mas ordenada.

BASES TEORICAS

INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Segun Raimundo en su proyecto de tesis menciona que la Inteligencia de
Negocio (Bl) es aquel proceso donde se busca y analiza los datos de una
organizacion, area o departamento. Permitiendo aprovechar la informacion
obtenida para encontrar patrones que nos permitan tomar decisiones mas agiles

y Optimas, contribuyendo con las ventajas competitivas. (2020).

Asimismo, Calderén, Castro, Nufies y Serrano, en su Revista de Ciencias

Pedagogicas e Innovacion definen a la Inteligencia de Negocio como una
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categoria amplia de herramientas tecnoldgicas que sirven para analizar y

almacenar datos, para ayudar a tomar decisiones (2020).

Actualmente la tecnologia a tenido un gran avance al momento de obtener
informacion y esto se debe a las inteligencias artificiales, debido a esto dentro
de este campo Landeta, de la Heras, Lizcano, Pazos y Alvarez, sefialan que la
IA esta revolucionando el mundo asimismo remodelando las economias

prometiendo impulsar la productividad junto a la eficiencia de la empresa (2022)

BENEFICIOS DE IMPLEMENTAR Bl
Segun (Barrios, 2022) sefiala al implementar Bl, se obtuvieron los siguientes
beneficios:

Mejora de eficiencia: Esto ayuda que al momento de tomar decisiones sea mas
agil y visible en un solo indicador o dashboard, logrando garantizar una
adecuada ejecucién de toma de decisiones.

Apoya con unainformacién precisa del negocio: Ayuda a que la informacién
recopilada sea mas estructurada, para que el gerente o supervisor de las

distintas areas ejecute un control mas adecuado.

Se logra obtener respuestas mas rapidas: A lo largo de la jornada de un
gerente este debe tomar decisiones acertadas y precisas y gracias a Bl, este
puede llegar a tomar mejores decisiones basadas en la informacion previa de la

empresa recaudada de los distintos departamentos.

TOMA DE DECISIONES GENERALES

Todo empresario o gerente actualmente enfrenta de forma diaria esta
responsabilidad dentro de la organizacion, es por ello que en su revista (Paz,
2020) seiala que la mejor forma de posicionar a una empresa dentro del
mercado es basarse en reportes e informes que otros individuos hacen llegar al

encargado.
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Del mismo modo, esto significa que va a enfrentarse a una variedad de
situaciones que definiran el futuro de la organizacion, es por ello que (Cobefia,
Guerra y Pozo, 2018) sefialan que el acto de elegir un curso de accién de una
lista de opciones se denomina toma de decisiones y es un paso en el proceso

de planificacion.

Asimismo, (L6pez, 2019) indica que un proceso de aprendizaje estructurado se

elije entre dos o varias alternativas.

PROCESO DE Bl

Segun Valdez (2020) afirma que todo proceso de Inteligencia de Negocio esta
basado en generar un valor a la informacion disponible que la organizacion a
almacenado, para pasar por el proceso de consolidacion y transformacion, mas
conocido como ETL (Extract, Transform, Load), Concluyendo que una vez se
defina este proceso, con la ayuda de herramientas méas sofisticadas como
inteligencia Artificial o Big Data se podréan replicar los datos de una forma mas

ordenada.

Por otro lado, los sistemas de Bl tienden a ser cada vez mas criticos, es por ello
que (Meski, 2021) sefiala que la cuarta revolucion industrial tiene que ser
implementada en todos los campos de la empresa, debido a que el uso de las
tecnologias super desarrolladas generan muchos datos y conocimientos, es por

ello que se deben administrar de una forma muy eficaz.

También Ortiz y Marin indican que Bl ayudara a la organizacion a analizar los
datos que se generen dentro de cada elemento o departamento, llevando a un
enfoque global, para que los equipos de ventas busquen lograr alcanzar el

objetivo establecido por la empresa.

Del mismo modo de (Engineering, 2021) se rescata que al implementar las
nuevas tecnologias la recoleccién de datos sera de una manera mas productiva,
ya que se estan superando las limitaciones que anteriormente se abordaban de

forma manual y esto hacia mas complicado la gestion.
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HERRAMIENTAS DE BUSINESS INTELLIGENCE:

Para realizar trabajos de Inteligencia de Negocio (Bl), Mamani (2018) menciona
qgue hay diversas herramientas que van a ayudar a realizar los procesos de la
organizacion entre ellos se tienen a:

* Power BI.

* Excel.

* IBM Analytics.

* Pentaho.

POWER BI

Microsoft Power Bl a largo de los afios ha tenido grandes impactos en las
empresas, debido a la informacion facil de entender que esta proporciona, por
ello Diaz, Acostay Checa (2022) lo describen como una herramienta tecnologica
que sirve para el andlisis de la empresa, debido a que se basa en la web, puede
procesar los datos del negocio para mostrar resultados variados que ayudaran

a tomar una mejor decision.

COMPONENTES DE BUSINESS INTELLIGENCE

Para detallar esta informacion se ha utilizado el proyecto de tesis de
investigacién de Ruiz y Yong (2021) donde mencionan el libro del autor Lluis
Cano “Business Intelligence: Competir con informacioén”, donde menciona qué
para comprender como sirve la Inteligencia de Negocio, debemos basarnos en

6 aspectos:

Proceso Interactivo: Con este proceso nos da a conocer que la Inteligencia de
Negocio no se basa en analizar la informacion de un momento especifico, sino
gue recolecta los datos de todo el tiempo. Se concluye que un proceso realizado
de forma continua va a traer grandes beneficios y lo evidenciara al momento de
gue los usuarios ejecuten las tomas de decisiones.

Explorar: Esto es fundamental para implementar la Inteligencia de Negocio (BI)
es haber explorado y comprendido a detalle lo que se realiza dentro de la

empresa.
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Analizar: A partir de la informacion recaudada de la empresa se va a buscar
relaciones entre las variables para descubrir tendencias y patrones.
Informacion Estructurada: La informacion utilizada en Bl est4 almacenada en
tablas que tienen una relacion entre ellas con diferentes valores, para cada
atributo.

Area de anélisis: En todo proyecto de Business Intelligence nos debemos
enfocar en un objeto concreto, debido a que se analizara a profundidad, estos
pueden ser los productos, las ventas, el stock.

Comunicar los resultados: Para poder realizar este proceso no solo se debe
centrar en el analisis, sino que también es encontrar un método para las

personas que se encuentran a cargo.

Del mismo modo se presentan los 5 componentes de BI.

Figura 1 Componentes del Business Intelligence
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Fuente: Extraido de Ruiz y Yong (2021)

El primer componente corresponde a las fuentes de informacién: Esto
engloba a todos los datos que son extraidos de un sistema operacional o
transaccional como los ERP y CRM, asimismo a los sistemas de informacion

bésicos como una hoja de célculo, Ruiz y Yong (2021) mencionan que estos

22




datos pueden ser estructurados o0 no estructurados, ya que la finalidad es
suministrar el almacén de datos.

El segundo componente corresponde al proceso ETL: Este componente
segun Martinez (2018), Es un proceso encargado de la extraccion de los datos
desde un sistema origen, para transformarlos y cargarlos a una herramienta
(DW), que permita mostrar resultados de calidad, priorizando los objetivos de la

empresa, debido a que se utilizardn para mejorar la toma de decisiones.
(pag.10).

Asimismo, recalca que el proceso ETL sigue las siguientes fases:

Extract (Extraccion): Es donde se obtiene la informacion de diversas bases de
datos, los més usados son: SQL, Hojas de Calculo, ERP y CRM.

Transform (Transformacion): En esta fase todos los datos van a pasar por una
transformacién que le permitiran ser procesados, para una mejor generacion de
reportes de Bl agiles y precisos.

Load (Carga): se carga la informacion una vez haya sido procesada y analizada
en el (DW).

El tercer componente es el Data Warehouse: Este componente consiste en
almacenar todos aquellos datos que han pasado por el proceso de ETL
(extraccion, transformacion, para ser cargados al DW). Concluyendo que estos
datos por medio de herramientas de visualizacion prepararan a los usuarios a

tomar mejores decisiones. (Ruiz y Yong, 2021).

El cuarto componente es el motor OLAP: (procesamiento analitico en linea),
este es un sistema que permite visualizar aquellos datos almacenados en el DW
de forma independiente, permitiendo a los usuarios realizar consultas de
manera directa y sencilla a través de las multiples dimensiones. (Ruiz y Yong,
2021).
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Figura 2 OLAP
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Fuente: https://pmonterom.files.wordpress.com/2015/04/esqguema-bi 2.png

El quinto componente son las herramientas de andlisis, consulta y
visualizacion: Aqui se ejecutan a través de herramientas de visualizacion,
debido a que se presentan como dashboard o tableros de control, son conocidos

como indicadores de (KPI 's). (Ruiz y Yong, 2021).

Figura 3 KPI's o Indicadores de visualizacion

Fuente: imagen extraida de Google
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HERRAMIENTA DE DESARROLLO

MICROSOFT SQL SERVER

Es una herramienta de almacenamiento de datos, por lo que Gabillaud en su
libro lo define como un sistema de base datos, en donde se podra gestionar los
datos conservando su coherencia. Esto da a entender que el SQL Server se
encargara principalmente de almacenar datos de una forma relacional,
permitiendo realizar varias simplificaciones, para lograr un entendimiento mas

eficiente.

BASE DE DATOS

Suarez, (2022) sefiala que es un conjunto completo de datos bien estructurados,
gue son confiables y a su vez homogéneos, ya que se organizan sin tener en
cuenta su uso o implementacién por parte de un sistema y estan disponibles,
dando a entender que una base de datos es muy eficaz al momento de
almacenar los datos de una organizacion, debido a que es el soporte de

informacion.

METODOLOGIA DE GESTION DEL PROYECTO

Se ha tomado en consideracién la metodologia agil, debido a que se requiere
una planeacion estricta a los seguimientos de los procesos, asimismo deben
estar documentados completamente, es por ello que Orjuela y Celmira (2013)
en su revista mencionan, la metodologia agil es el conjunto pequefio de
practicas en donde se van a reflejar la comunicacion mediante técnicas que lo
vuelvan efectiva y al mismo tiempo sea simples, para que al momento de
ejecutar las pruebas estas puedan retroalimentar y en caso amerite un cambio

en el disefo, poder ejecutarlo. (p.153).

METODOLOGIA PARA DESARROLLAR EL DATAMART

HEFESTO

Villegas (2018) menciona que la metodologia Hefesto se va a concentrar en
cualquier ciclo de vida, con la finalidad de llegar a una comprension de cada

etapa, también cabe mencionar que Hefesto es una metodologia con una
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arquitectura hibrida, porque nos permite enfocarnos en aquellos requerimientos
gue los usuarios necesitan, asimismo posee una secuencia légica que ayudan

a organizar datos.

Esta metodologia esta compuesta en 4 fases

Andlisis de requerimientos: Aqui, las necesidades de los usuarios son
identificadas y analizadas a través de preguntas que detallan los objetivos de la
empresa para identificar métricas y perspectivas a considerar en la
implementacion de DW. Finalmente se detalla un modelo conceptual con la
informacion obtenida.

Andlisis de los OLTP: De igual forma, se analizan aquellas fuentes OLTP, ya
que ayudan a determinar las correspondencias entre las métricas y el modelo
conceptual, luego se definen los campos en donde se incluye la perspectiva,
para obtener un modelo conceptual mas amplio.

Modelo L6gico del DW: Se formara la estructura del modelo légico del DW,
siguiendo el modelo conceptual ya creado, definiendo que tipo de modelo se
utiliza, para ejecutar las acciones pertinentes y finalmente se juntaran las tablas.
Integracion de datos: Finalmente se debera comprobar con datos de la
empresa, utilizando técnicas del proceso ETL (extraccion, transformacion y

carga).
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Figura 4 Metodologia Hefesto
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lll. METODOLOGIA
3.1.Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion

Aplicada.

Vargas, en su proyecto de tesis nombra a Baena Paz y otros (2014), donde
afirma que toda investigacion aplicada tiene como objetivo investigar el
problema planteado, es decir que va a aportar hechos nuevos, siempre y
cuando proyectemos nuestra investigacion de una forma aplicada, es decir
gue vamos a poder confiar en los hechos ya descubiertos que nos serviran

para dar una mejora a la problematica. (2018, p.11).

Por ese motivo el tipo de investigacion para este estudio sera aplicada,
debido a que se dara soluciones a hechos y problemas identificando
estrategias que ayudaran a dar soluciones a repercusiones futuras.

Disefio de investigacion

Pre experimental.

Hernandez Sampieri (2014), Un disefio preexperimental se define como un
disefio de un solo grupo que tiene el menor grado de control. Como primera

aproximacion al problema a resolver, suele ser de gran ayuda. (p.141)

Esto quiere decir que se va a desarrollar una prueba de “PreTest y PostTest”

para poder resolver la realidad problematica que se esta trabajando.

Figura 5 Disefio de la investigacion

C |—| 01 |—| * || 02

Fuente: Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)

0,: PreTest: Es una establecida antes de implementado el Business

Intelligence sobre las ventas y el stock.
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X: Es la aplicacion del Bl donde se medira las ventas y el stock en la

Distribuidora San Cristébal, pruebas de (PreTest y PostTest).

0,: PostTest: Es la evaluacion después de ser implementado el Bl en las

ventas y el stock. Serd comparado con la prueba de la medicion del PreTest.

3.2.Variables y operacionalizacion

Variables

Se han definido los conceptos precisos, de las variables analizadas.

Variable independiente: Business intelligence

Definicion conceptual

De acuerdo con Bernabéu (2017) sefala que la Bl es un proceso de
convertir datos en informacién necesaria para la organizacion,
mostrando resultados 6ptimos al momento de la toma de decisiones.
(p.19)

Definicion operacional

El Bl influenciando con el proceso de gestion de ventas de la
Distribuidora San Cristébal, ayudard a mejorar las ventas de una

forma mas eficiente al momento de generar las ventas.

Variable dependiente: Gestion de ventas
Definicion conceptual

Segun Vivanco (2021) sefiala que toda gestion de ventas esta
involucrada en la planificacion de estrategias para implementarlas

entre los empleados de la organizacion. (p.23)
Definicion operacional

Este proceso es responsable de las ventas en la Distribuidora San
Cristébal y tiene una fase de pre elaboracion. Para este estudio se
tomara en cuenta el porcentaje de crecimiento de ventas y el

porcentaje de rotacion de stock.

Indicadores
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Indicador 1

Porcentaje de crecimiento de ventas: Basada en las ventas pasadas,
reflejada en porcentajes.

Formula: CV= ((VR/VA)-1) *100%
CV = Crecimiento de Ventas

VR = Valor Actual de la Venta
VA = Valor Pasado de la Venta
Escala: Raz6n

Indicador 2

Porcentaje de tasa de conversion: Mide a los clientes potenciales

(visitas), que se convertiran en clientes reales.
Formula: TC= (NV/NCP) *100%

TC=Tasa de conversion

NV=Ndmero de ventas

NCP=Numero de clientes potenciales o visitas
Escala: Razon

Indicador 3

Porcentaje del Ticket promedio: Mide el valor promedio de cada

venta realizada.

Formula: TP=(TV/NV) *100%
TP=Ticket promedio
TV=Total de ventas
NV=Numero de ventas
Escala: Razon

Indicador 4
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Porcentaje de rotacibn de stock: Se obtendra los productos

disponibles en almacén.
Formula: RS= (CV / PI) x 100%
RS= Rotacion de Stock

CV= costo de venta

PI= Promedio de Inventario
Escala: Razon

Indicador 5

Porcentaje del nivel de servicio de stock: Esta métrica es utilizada
para medir la capacidad de la empresa en cumplir con las demandas
de sus clientes de forma répida y precisa.

Formula: NSS=(PV/TPR) *100%
NNS=Nivel de servicio de stock
PV= Numero de pedidos vendidos
TPR=Total de pedidos recibidos
Escala: Razon

3.3.Poblacién, muestray muestreo
Este trabajo, se desarrolla en la Distribuidora San Cristébal, especialmente
dedicada a la venta de materiales de construccién, por ese motivo se
realizara el Bl enfocado en el area de ventas, priorizando en los reportes

mensuales.

Poblacion
Para Bernal (2010) menciona que una poblacion se especifica como un
grupo de datos, articulos, etc. con una o0 mas especificaciones expresadas

de manera cualitativa o cuantitativa medible. (p.65).
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La poblacion sera los registros de ventas del mes distribuidas por 20 dias

junto a 20 productos de construccion.

Es muy importante aclarar el tamafio que se va utilizar en la poblacion,
debido a que vamos a obtener resultados, asimismo como este trabajo de
investigacion evaluara las ventas de productos de construccion. Se tomara
en cuenta el disefio Pre experimental, teniendo como referencia los datos
periddicos de la Distribuidora San Cristobal antes de implementar el Bl y

después de haberlo instalado.

Muestra
La muestra sera la que se usa en poblacion, segun Vivanco (2021) en su
proyecto de investigacion sefiala que la muestra es la representacién de las

caracteristicas de la poblacién. (p.24)

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnica: Fichaje
Baena Paz (2014) Sefiala que las fichas son herramientas tradicionales

para recopilar datos, debido a que son faciles de usar y resumir.

Es decir que esto nos permitira recolectar informacion para poder realizar el

llenado de los indicadores.

Instrumento: Ficha de registro
Segun Lopez de la Rosa (2021), menciona que es un documento que nos
ayudara al momento de recolectar los datos (p.21). Es decir, es donde se

almacenan datos de un determinado periodo.

Validez del instrumento de investigacion

Esto esta reflejado en un juicio de expertos, es por ello que Vivanco (2017)
lo define como el grado en que se miden las medidas para verificar si son
confiables. Aqui se puede ver si es confiable pero no valido o no confiable

pero no valido. (p.24)
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Confiabilidad

En este trabajo de investigacion se debe validar que sea vélido y al mismo
tiempo confiable, es por ello que Manterola (2018) define que es muy
importante para la investigacion, que un instrumento sea confiable, debido

a gque las mediciones realizadas daran un resultado similar.

Figura 6 Validez y Confiabilidad

Confiable, sin validez Valido, sin confiabilidad
C
° ‘
Sin validez ni confiabilidad Valido y confiable

Fuente: Extraido de “Manterola”

A. resefias similares, pero no verdaderas.
B. Cumplen el objetivo, pero no son equivalentes.
C. No cumple el objetivo pero son equivalentes.

D. La evaluacién es la misma, y se ajusta al objeto que se esta midiendo.

Figura 7 Nivel de Confiabilidad

<0,01 No acuerdo
0,01 -0,20 Ninguna a escaso
0,21 -0,40 Regular o razonable
0,41 -0,60 Moderado
0,61-0,80 Substancial
0,81 -1,00 Casi perfecto

Fuente: Elaborado por “Manterola”
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Asimismo, se define qué técnica se usara para obtener el grado de
coeficiente de correlacion de Pearson, segun Hernandez (2018), menciona
que la medida que se ha utilizado en diferentes estudios estadisticos, va a

mostrar la asociacion entre las 2 variables cuantitativas.

Figura 8 Coeficiente de Pearson

Poblaci6n: Py = Oxv
Ox Oy

- sx)’
Muestra: rxy = W
x <y

Fuente: Hernandez

Se llevo a cabo la medicion utilizando la aplicacion SPSS, para analizar
PCV. El resultado arroj6 una confiabilidad de 634, lo cual indica que la
correlacion es substancial, concluyendo que el instrumento utilizado es

confiable.

Se llevo a cabo la medicion utilizando la aplicacion SPSS, para analizar
PTC. El resultado arroj6 una confiabilidad de 667, lo cual indica que la
correlacién es substancial y esto demuestra que el instrumento utilizado es

confiable.

Se llevo a cabo la medicion utilizando la aplicacion SPSS, para analizar
PTP. El resultado arrojo una confiabilidad de 825, lo cual indica que la
correlacion es casi perfecta, demostrando que el instrumento utilizado es

confiable.

Se llevd a cabo la medicion utilizando la aplicacion SPSS, para analizar
PRS. El resultado arroj6 una confiabilidad de 845, lo cual indica que la
correlacion es casi perfecta y demuestra que el instrumento utilizado es

confiable.
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Se llevo a cabo la medicion utilizando la aplicacion SPSS, para analizar
PSS. El resultado arroj6 una confiabilidad de 564, lo cual indica que la
correlacion es Moderado y con esto se concluye que el instrumento
utilizado es confiable.

3.5.Procedimientos
e Se harealizado el pedido de permisos al ingeniero Elian Kevin Cueva
Caballero, de la Distribuidora San Cristébal, para poder extraer los

datos a través de la ficha de registro.

e El proceso de la recopilaciéon de informacién PreTest y PostTest, son

realizados de registros actuales tanto de facturas y boletas.

e Se realizara una ficha de registro en donde se detalla la informacién
en el PCV y en el PRS de los 20 productos que distribuye la
organizacién San Cristébal.

3.6.Método de analisis de datos
Para poder realizar los andlisis estadisticos se empled la herramienta
SPSS, segun Bausela (2005) en su articulo, describe como aplicaciones de
SPSS y BMDP son los mas utilizados al momento de desarrollar una
investigacion  aplicada, asimismo sefiala que el SPSS, sirve

fundamentalmente para analizar los datos y realizar el andlisis estadistico.
(p.64).

Se ha realizado la prueba de normalidad en los cinco indicadores, para
poder determinar si son de forma “normal o no normal” a través del tamafio
de la muestra <30 se utilizara el método de Shapiro-Wilk, >30 se usara el

método de kolmogorov smirnov.

Tomando en cuenta los siguientes puntos:
e p <0.05 posee una distribuciéon no normal

e p =>0.05 posee una distribucién normal
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Esto quiere decir que, si es “normal”, se utilizara la prueba paramétrica T-
Student y si es “no normal” se elaborara a través de la prueba paramétrica

de Wilcoxon.

3.7.Aspectos éticos

El presente trabajo de investigacion esta gestionado y ligado éticamente del
investigador, cumpliendo las normas vigentes a nivel mundial, asimismo se
respeta toda cita y referencia perteneciente a los diferentes autores que han
elaborado sus trabajos de titulacion, Por lo tanto, este proyecto garantiza
autenticidad y veracidad, para asi poder ayudar a los futuros investigadores.

36



IV. RESULTADOS

4.1 Andlisis descriptivo
Se procedera con la realizacion de la medicion para los cinco indicadores.

Indicador 1: Porcentaje de crecimiento de ventas (PCV)

Tabla 1 Porcentaje de crecimiento de ventas PreTest y PostTest

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv. tip.
Porcentaje de Crecimiento
de Ventas_PreTest 20 12 50 30.05 10.865
Porcentaje de Crecimiento 20 23 71 5025 13.745

de Ventas_PostTest
N vélido (segun lista) 20
Fuente: Elaboracion propia

Para esta prueba estadistica descriptiva, se evidencié un promedio de 30%
Crecimiento de ventas en PreTest y un 50% para el PostTest, sefialando el antes y
después de la implementacion del BIl. Asimismo, se muestra una desviacion
estandar 10, 865 para el PreTest y 13,745 PostTest. Los valores minimos y
maximos fueron 12 y 23 para el PreTest seguidamente para el PostTest fueron de
50 y 71. Evidenciando una notoria diferencia en el indicador. Se muestra en la
siguiente figura.

Figura 9 PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas antes y después de
implementar el B

PCV: Porcentaje de crecimiento de
ventas antesy después de
implementar el Bl

60
50
40
30
20
10

antes después

Fuente: Elaboracién propia
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Esto quiere decir que el PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas ha aumentado
de 30% al 50% mostrando un margen de 20% de diferencia, que se logro con la

implementacion de BI.
Indicador 2: Porcentaje de Tasa de Conversion (PTP)

Tabla 2 Porcentaje de Tasa de Conversion PreTest y PostTest

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desuv. tip.
Porcentaj_el de Tasa de 20 2 4 2.65 .671
Conversion_PreTest
Porcentaje de Tasa de 20 4 6 5.05 .394

ConversionPostTest
N vélido (segun lista) 20
Fuente: Elaboracion propia

Para el Porcentaje de Tasa de conversion, se visualiza 3% para el PreTest y un 5%
para el PostTest, sefialando el antes y después de la implementacién del Bl. Por
otro lado, se muestra una desviacién estandar de 0,671 para el PreTest y 3,394
PostTest. Los valores minimos y maximos fueron 2 y 4 para el PreTest
seguidamente para el PostTest de 4 y 6. Evidenciando una diferencia en el
indicador antes y después del Bl, para ello se mostrara en la siguiente figura.

Figura 10 PTC: Porcentaje de Tasa de conversion antes y después de
implementar el Bl

PTC: Porcentajde de Tasa de
conversion antesy despues de
implementar el Bl

[ I VS R N ¥ N =

[y

antes después

Fuente: Elaboracién propia
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Esto quiere decir que PTC: Porcentaje de Tasa de conversion ha aumentado de

3% a 5%, con una diferencia de 2% después de haber implementado el BI.
Indicador 3: Porcentaje del Ticket promedio (PTP)

Tabla 3 Porcentaje de Ticket promedio PreTest y PostTest

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv. tip.
Porcentaje de Ticket
Promedio_PreTest 20 50 51 50.05 224
Porcentaje de Ticket
PromedioPostTest 20 58 66 62.75 2.149
N valido (segun lista) 20

Para este indicador del Porcentaje Ticket promedio, se mostrdé 50% para el PreTest
y un 63% para el PostTest, sefialando el antes y después de la implementacién del
Bl. Por otro lado, se muestra una desviacion estandar de 0,224 para el PreTest y
2,149 como PostTest. Los valores minimos y maximos fueron de 50 y 58 para el
PreTest seguidamente para el PostTest fueron de 51 y 66. Evidenciando una
diferencia en el indicador antes y después del Bl, como el que se mostrara en la

siguiente figura.

Figura 11 PTP: Porcentaje de Ticket promedio antes y después de
implementar el Bl

PTP: Porcentaje de Ticket
promedio antesy después de
implementar el B
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Fuente: Elaboracion propia
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Esto quiere decir que el indicador de PTP: Porcentaje de Ticket promedio ha
aumentado de 50% a 63%, con una diferencia de 13% después de haber

implementado el BI.
Indicador 4 Porcentaje de rotacion de Stock (PRS)

Tabla 4 Porcentaje de Rotacion de Stock PreTest y PostTest

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desuv. tip.
Porcentaje de Rotacion de
Stock_PreTest 20 5 8 6.10 788
Porcentaje de Rotacion de
Stock_PostTest 20 6 13 7.75 1.888
N vélido (segun lista) 20

Fuente: Elaboracion propia

Para el Porcentaje Rotacion de Stock, se validé un promedio de 6% para el PreTest
y un 8% como Post-Test, sefialando el antes y después de la implementacion del
Bl. Por otro lado, se muestra una desviacién estandar de 0,788 PreTest y 1,888
como PostTest. Los valores minimos y maximos fueron de 5y 8 para el PreTest
seguidamente para el PostTest 8 y 13. Evidenciando una diferencia en el indicador
antes y después del Bl, como el que se mostrara en la siguiente figura.

Figura 12 PTP: Porcentaje de Rotacion de Stock antes y después de implementar
el Bl

PRS: Porcentaje de rotacion de
Stock antesy después de
implementar el Bl

10

antes después

Fuente: Elaboracion propia
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Esto quiere decir que el indicador de PTP: Porcentaje de Rotacion de Stock ha
incrementado de 6% a 8%, con una diferencia de 2% después de haber

implementado el BI.
Indicador 5 Porcentaje del nivel de servicio de stock (PSS)

Tabla 5 Porcentaje de Nivel de servicio de stock PreTest y PostTest

N Minimo Maximo Media Desuv. tip.
Porcentaje de Nivel de
Servicio de Stock_PreTest 20 0 50 17.40 13.755
Porcentaje de Nivel de 20 0 75 30.40 23.770

Servicio de Stock PostTest
N vélido (segun lista) 20

Fuente: Elaboracion propia

Para el Porcentaje de Nivelacion de Servicio de Stock, se encontré un 17% para el
PreTest y un 30% como PostTest, sefialando el antes y después de la
implementacion del Bl. Por otro lado, se muestra una desviacion estandar de
13,755 PreTest y 23,770 como PostTest. Los valores min. y max. fueron de 0y O
para el PreTest seguidamente como PostTest fueron de 50 y 75. Evidenciando una
diferencia en el indicador antes y después del Bl, como el que se mostrarda en la
siguiente figura.

Figura 13 PTP: Porcentaje de Nivel de servicio de stock antes y después de
implementar el Bl
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Fuente: Elaboracion propia
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Esto quiere decir que el indicador de PSS: Porcentaje de Nivel de servicio
de Stock ha incrementado de 17% a 30%, con una diferencia de 13%

después de haber implementado el BlI.
4.2 Andlisis Inferencial

Tabla 6 Prueba de Normalidad PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas de pre y

postTest

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
Porcentaje de Crecimiento de
Ventas_PreTest 927 20 135
Porcentaje de Crecimiento de
Ventas_PostTest 952 20 391

Fuente: Elaboracion propia

Segun los datos presentados en la tabla, se puede concluir que el valor indicado en
el nivel de significancia (Sig.) para el indicador de porcentaje de crecimiento de
ventas en el PreTest fue de 0.135, lo cual es mayor que el umbral de 0.05. Esto
indica que sigue una distribucion normal. En relacion con los resultados del
PostTest, se observa el nivel de (Sig.) para porcentaje de crecimiento de ventas fue
de 0.391, lo cual demuestra que también sigue una distribucién normal, asi como
se muestran en la figura 14 y 15.

Figura 14 Prueba de Normalidad PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas antes
del BI
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Porcentaje de Crecimiento de Ventas_PreTest

Media = 30,03
M=20

E—u

Frecuencia

=

10 20 30 40 a0 G0

Porcentaje de Crecimiento de Ventas_PreTest

Fuente: Elaboracion propia

Figura 15 Prueba de Normalidad PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas
después del BI

Desviacion tipica =

10,365
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Porcentaje de Crecimiento de Ventas_PostTest

Media = 50 25
Desviacion tipica = 13,745
M=20

Frecuencia

30 40 a0 &0 70

Porcentaje de Crecimiento de Ventas_PostTest

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 7 Prueba de Normalidad PTC: Porcentaje de tasa de conversion de pre y

postTest
Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico o] Sig.
Porcentaje de Tasa de
Conversion_PreTest 773 20 .356
Porcentaje de Tasa de 545 0 422

ConversiénPostTest

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se obtuvo un resultado de 0.356 como valor del nivel de
significancia (Sig.) para el Porcentaje de tasa de conversion en el PreTest, el cual
es mayor que 0.05. Esto indica que sigue una distribucion normal. Similarmente,
para el PostTest, ya que se obtuvo un valor de 0.422 como nivel de significancia
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(Sig.), también mayor que 0.05, lo que sugiere una distribucion normal. Estos

hallazgos se visualizan en las figuras 16 y 17, confirmando que ambos datos siguen

una distribucién normal.

Figura 16 Prueba de Normalidad PTC: Porcentaje de tasa de conversion antes del

Bl

Porcentaje de Tasa de Conversion_PreTest

129

Frecuencia

1,5 2.0 25 3,0 3,5 40 45

Porcentaje de Tasa de Conversion_PreTest

Fuente: Elaboracién propia

Media = 2 55
Desviacion tipica = B71
M=20

Figura 17 Prueba de Normalidad PTC: Porcentaje de tasa de conversién después

del BI
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Porcentaje de Tasa de ConversionPostTest

257 Media = 5,05

Desviacion tipica = 394
M=20

20

15

Frecuencia

10

-

3,5 40 45 5.0 55 8,0 6.5

Porcentaje de Tasa de ConversionPostTest

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8 Prueba de Normalidad PTP: Porcentaje del Ticket promedio de pre y

postTest
Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Porcentaje de Ticket
Promedio_PreTest 236 20 693
Porcentaje de Ticket 911 20 674

PromedioPostTest

Fuente: Elaboracién propia

Los datos presentados en la tabla permiten concluir el nivel de significancia (Sig.)
para el indicador Porcentaje del Ticket promedio en el PreTest fue de 0.693,
superando el umbral de 0.05. Esto implica que sigue una distribuciéon normal. En
cuanto a los resultados del PostTest, se observa el valor del nivel de significancia

46



(Sig.) para el Porcentaje del Ticket promedio fue de 0.674, lo que indica que también

sigue una distribucién normal, lo podemos evidenciar en las figuras 18 y 19.

Figura 18 Prueba de Normalidad PTP: Porcentaje del Ticket promedio antes del
Bl

Porcentaje de Ticket Promedio_PreTest

407 Media = 50,05
Desviacion tipica = 224
M=20

30

207

Frecuencia

10

o
495 50,0 50,5 51,0 51,5

Porcentaje de Ticket Promedio_PreTest

Fuente: Elaboracién propia

Figura 19 Prueba de Normalidad PTP: Porcentaje del Ticket promedio después
del BI
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Porcentaje de Ticket PromedioPostTest

57 Media = 62,75
Desviacion tipica = 2,149
M=20

3—

Frecuencia

2—

575 £0,0 625 {50

Porcentaje de Ticket PromedioPostTest

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9 Prueba de Normalidad PRS: Porcentaje de rotacion de Stock de pre y

postTest
Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Porcentaje de Rotacion de
Stock_PreTest -846 20 463
Porcentaje de Rotacion de 843 20 410

Stock_PostTest

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla, se obtuvo un resultado de 0.463 como valor del nivel de significancia
(Sig.) para el porcentaje de rotacion de Stock en el PreTest, el cual es mayor que
0.05. Esto indica que sigue una distribucion normal. Similarmente, para el PostTest,

debido a que se obtuvo un valor de 0.410 como nivel de significancia (Sig.), también
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mayor que 0.05, lo que sugiere una distribucion normal. Estos hallazgos se
visualizan en las figuras 20 y 21, confirmando que ambos datos siguen una

distribuciéon normal.

Figura 20 Prueba de Normalidad PRS: Porcentaje de rotacién de Stock antes del
BI

Porcentaje de Ticket PromedioPostTest

57 Media = 62,75
Desviacian tipica = 2,149
M=20

Frecuencia

2—

o=

575 60,0 625 {5,0

Porcentaje de Ticket PromedioPostTest

Fuente: Elaboracién propia

Figura 21 Prueba de Normalidad PRS: Porcentaje de rotacién de Stock después
del BI
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Porcentaje de Rotacion de Stock_PostTest

Media = 7,75
Desviacion tipica = 1,838
M=20

Frecuencia

G g 10 12 14

Porcentaje de Rotacion de Stock_PostTest

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10 Prueba de Normalidad PSS: Porcentaje del nivel de servicio de stock de
pre y postTest

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico o] Sig.
Porcentaje de Nivel de
Servicio de Stock_PreTest 894 20 319
Porcentaje de Nivel de 903 0 47

Servicio de Stock_PostTest

Fuente: Elaboracién propia

Basandonos en la tabla presentada, podemos concluir que el valor indicado en el
nivel de significancia (Sig.) para el indicador de Porcentaje del nivel de servicio de
stock en el preTest fue de 0.319, lo cual es mayor que el umbral de 0.05. Esto nos

indica que sigue una distribucién normal. Asimismo, en los resultados del postTest,
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se observa que el nivel de significancia (Sig.) para el Porcentaje del nivel de servicio
de stock fue de 0.472, lo que demuestra que también sigue una distribucion normal.
La normalidad de ambas pruebas, pretest y post-test. Esto podemos observar en
las figuras 22 y 23.

Figura 22 Prueba de Normalidad PSS: Porcentaje del nivel de servicio de stock
antes del Bl

Porcentaje de Nivel de Servicio de Stock_PreTest

Media=17 4
Desviacion tipica = 13 755
=20

Frecuencia

1/
/ N

0 T T T T
0 20 40 &0

Porcentaje de Nivel de Servicio de Stock_PreTest

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 23 Prueba de Normalidad PSS: Porcentaje del nivel de servicio de stock
después del Bl
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Porcentaje de Nivel de Servicio de Stock_PostTest

Media = 30,4
Desviacion tipica = 23,77
=20

Frecuencia

0 20 40 60 g0

Porcentaje de Nivel de Servicio de Stock_PostTest

Fuente: Elaboracion propia.
4.3 Prueba de Hipétesis

Indicador 1:

HEL: El Business Intelligence aumentara el crecimiento de ventas de

materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristdbal

Hipotesis Nula (HO): El Business Intelligence no aumentara el
crecimiento de ventas de materiales de Construccion en la
Distribuidora San Cristébal

HO = PCVa => PCVvd

Hipotesis Alternativa (Ha): El Business Intelligence aumentara el
crecimiento de ventas de materiales de Construccion en la
Distribuidora San Cristébal

Ha = PCVa < PCVvd
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Tabla 11 Prueba T-Student PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas para la
gestidén de ventas pre y post-test

Prueba de T-Student

. Desviacion Sig.
Media N tip. t gl (bilateral)
Porcentaje de Crecimiento
de Ventas_PreTest 30.05 20
: — 10.841 -8.333 19 .000
Porcentaje de Crecimiento 0.2 20
de Ventas_PostTest 50.25

Fuente: Elaboracion propia

Para evaluar la prueba de hipotesis, se emple6 T-Student utilizando los
datos recopilados durante nuestra investigacion, tanto en el preTest como
en el postTest, los cuales presentaron una distribucion normal. El valor
obtenido para T fue de -8.333, siendo menor que el valor critico de -1.713.
Por ello, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la alternativa. En
consecuencia, se puede concluir que el Business Intelligence aumentara el
crecimiento de ventas de materiales de Construccion en la Distribuidora San
Cristébal. Ademas, el valor de T obtenido se encuentra en la region de
rechazo, esto se observara en la siguiente figura.

Figura 24 Prueba T-Student PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas region de
aceptacion y rechazo para la rotacion de stock

Region de
rechazo

95%

Region de
aceptacion

T=-1,713

Fuente: creacion propia

Indicador 2:

HEZ2: El Business Intelligence aumentara la tasa de conversiones de

materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal
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Hipotesis Nula (HO): El Business Intelligence no aumentara la tasa

de conversiones de materiales de Construccion en la Distribuidora

San Cristobal.

HO = PTCa =>PTCd

Hipotesis Alternativa (Ha): El Business Intelligence aumentara la

tasa de conversiones de materiales de Construccion en

Distribuidora San Cristébal.

Ha = PCVa < PCVvd

la

Tabla 12 Prueba T-Student PTC: Porcentaje de tasa de conversion para la gestion
de ventas pre y postTest

Prueba de T-Student

i Desviacién Sig.
tede i tip. ' gl (bilateral)
Porcentaje de Tasa de
Conversion_PreTest 2.65 20
Porcentaje de Tasa de 503 -21.354 19 .000
ConversiénPostTest 5.05 20

Fuente: Elaboracion propia

Para evaluar la prueba de hipotesis, se empled T-Student utilizando los

datos recopilados durante nuestra investigacion, tanto en el pre-test como

en el postTest, los cuales presentaron una distribucion normal. El valor

obtenido para T fue de -21.354, siendo menor que el valor critico de -1.713.

Es decir, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la alternativa. En

consecuencia, se puede concluir que el El Business Intelligence aumentara

la tasa de conversiones de materiales de Construccion en la Distribuidora

San Cristdbal. Ademas, el valor de T obtenido se encuentra en la region de

rechazo, esto se observara en la siguiente figura.

Figura 25 Prueba T-Student PTC: Porcentaje de tasa de conversion region de
aceptacion y rechazo para la rotacion de stock
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Region de

rechazo 95%

Region de

t=-21.354 aceptacion

T=-1,713

Fuente: Creacion propia

Indicador 3:

HE3: El Business Intelligence aumentara el ticket promedio de
materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal

Hipotesis Nula (HO): El Business Intelligence no aumentara el ticket
promedio de materiales de Construccion en la Distribuidora San
Cristébal

HO = PTPa => PTPd

Hipotesis Alternativa (Ha): El Business Intelligence aumentara el
ticket promedio de materiales de Construccion en la Distribuidora San
Cristobal.

Ha = PTPa < PTPd

Tabla 13 Prueba T-Student PTP: Porcentaje de ticket promedio para la gestion de
ventas pre y postTest

Prueba de T-Student

. Desviacion Sig.
Media N tip. t gl (bilateral)
Porcentaje de Ticket
Promedio_PreTest 50.05 20
T 2.179 -26.067 19 .000
Porcentaje de Ticket 62.75 20
PromedioPostTest '

Fuente: Elaboracion propia
Para evaluar la prueba de hipoétesis, se empleé T-Student utilizando los

datos recopilados durante nuestra investigacion, tanto en el preTest como
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en el postTest, los cuales presentaron una distribucion normal. El valor
obtenido para T fue de -26.067, siendo menor que el valor critico de -1.713.
llegando a rechazar la hipotesis nula y aceptando la alternativa. En
consecuencia, se puede concluir que el Business Intelligence aumentara el
ticket promedio de materiales de Construcciéon en la Distribuidora San
Cristébal. Ademas, el valor de T obtenido se encuentra en la region de
rechazo, esto se observara en la siguiente figura.

Figura 26 Prueba T-Student PTP: Porcentaje de ticket promedio region de
aceptacion y rechazo para la rotacion de stock

Region de
rechazo

95%

Region de

t=-26.067 aceptacioén

T=-1,713

Fuente: Creacion propia
Indicador 4:

HE4: El Business Intelligence ayudara a organizar el stock para la
mejora de la Gestién de ventas de materiales de Construccion en la
Distribuidora San Cristébal.

Hipo6tesis Nula (HO): El Business Intelligence no ayudara a organizar
el stock para la mejora de la Gestion de ventas de materiales de
Construccion en la Distribuidora San Cristobal.

HO = PRSa => PRSd

Hipotesis Alternativa (Ha): El Business Intelligence ayudara a
organizar el stock para la mejora de la Gestion de ventas de
materiales de Construccién en la Distribuidora San Cristobal.

Ha = PRSa < PRSd
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Tabla 14 Prueba T-Student PRS: Porcentaje de rotacion de stock para la gestion
de ventas pre y postTest

Prueba de T-Student

. Desviacién Sig.
Media N tip. t gl (bilateral)
Porcentaje de Rotacion de
Stock_PreTest 6.10 20
5 " 5 = otacion d 2.183 -3.380 19 .003
orcentaje de Rotacion de
Stock_PostTest (6 20

Fuente: Elaboracion propia

Para evaluar la prueba de hipotesis, se empleé T-Student utilizando los
datos recopilados durante nuestra investigacion, tanto en el preTest como
en el postTest, los cuales presentaron una distribucion normal. El valor
obtenido para T fue de -3.380, siendo menor que el valor critico de -1.713.en
consecuencia, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la alternativa. En
consecuencia, se puede concluir que el El Business Intelligence ayudara a
organizar el stock para la mejora de la Gestion de ventas de materiales de
Construccion en la Distribuidora San Cristobal. Ademas, el valor de T
obtenido se encuentra en la regién de rechazo, esto se observara en la
siguiente figura.

Figura 27 Prueba T-Student PTP: PRS: Porcentaje de rotacién de stock region de
aceptacion y rechazo para la rotacion de stock

Region de

rechazo 95%

Region de

t=-3.380 aceptacion

T=-1,713

Fuente: Creacion propia

Indicador 5:
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HES5: El Business Intelligence ayudara a organizar el nivel de stock
para la mejora de la Gestion de ventas de materiales de Construccion

en la Distribuidora San Cristébal.

Hipotesis Nula (HO): El Business Intelligence no ayudara a organizar
el nivel de stock para la mejora de la Gestidon de ventas de materiales
de Construccion en la Distribuidora San Cristobal

HO = PSSa => PSSd

Hipotesis Alternativa (Ha): El Business Intelligence ayudara a
organizar el nivel de stock para la mejora de la Gestion de ventas de
materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal.

Ha = PSSa < PSSd

Tabla 15 Prueba T-Student PRS: Porcentaje de nivel de servicio de stock para la
gestion de ventas pre y postTest

Prueba de T-Student

[ Desviacion Sig.
e " tip. t g (bilateral)
Porcentaje de Nivel de
Servicio de Stock_PreTest 17.40 20
P taje d N_' I d 4.388 -2.962 19 008
orcentaje de Nivel de
Servicio de Stock_PostTest 30.40 20

Fuente: Elaboracién propia

Para evaluar la prueba de hipoétesis, se empled T-Student utilizando los
datos recopilados durante nuestra investigacion, tanto en el preTest como
en el postTest, los cuales presentaron una distribucion normal. El valor
obtenido para T fue de -2.962, siendo menor que el valor critico de -1.713.
Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la alternativa. En
consecuencia, se puede concluir que el El Business Intelligence ayudara a
organizar el nivel de stock para la mejora de la Gestion de ventas de
materiales de Construccion en la Distribuidora San Cristobal. Ademas, el
valor de T obtenido se encuentra en la region de rechazo, esto se observara

en la siguiente figura.
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Figura 28 Prueba T-Student PTP: PRS: Porcentaje de nivel de servicio de stock
region de aceptacion y rechazo para la rotacion de stock

Region de
rechazo i
Regién de
t=-2.962

aceptacion

T=-1,713

Fuente: Creacion propia
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V. DISCUSION

Segun los resultados de los cinco indicadores que se lograron obtener en la
investigacion, se logra comparar con otros temas en donde se aplica Bl con
indicadores similares, esto con el fin de poder visualizar si existe un incremento en

esos trabajos también.

El PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas a incrementado de 30% al 50%
mostrando un margen de 20% de diferencia, también el PTC: Porcentaje de Tasa
de conversion a aumentado de 3% a 5%, con una diferencia de 2%, por otro lado
el PTP: Porcentaje de Ticket promedio a aumentado de 50% a 63%, con una
diferencia de 13%, asimismo el PTP: Porcentaje de Rotacién de Stock a
incrementado de 6% a 8%, con una diferencia de 2% y finalmente el indicador de
PSS: Porcentaje de Nivel de servicio de Stock a aumentado de 17% a 30%, con

una diferencia de 13%.

Estos indicadores fueron extraidos de las investigaciones que se realizaron en el
trabajo de Vivanco 2021, el titulo de su proyecto fue Business Intelligence para la
gestion de ventas de productos odontolégicos: caso VERODENT, el alcanz6 unos
resultados de satisfaccion para los indicadores de Rotacion de Stock y Crecimiento
de ventas, Para la RS logré obtener resultados que favorecen a la empresa ya que
antes de la implementacion de Bl, producian un 16% y después se logro llegar a
27%, por otro lado para el CV se logré mejorar un 55% debido a que antes de la
implementacion del Bl, la organizacion obtenia un 15%, después de la investigacion
se logré mejorar a 55%.

Para los otros indicadores se rescato de los trabajos previos de Villegas, que este
realizé un “DATAMART PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA
BRACO INVERSIONES S.A.C”, 2018 donde se logré mejorar las ventas de 2% a

25%, resultando una mejora de del 23%.

De acuerdo a investigaciones previas, se concluye que los indicadores han pasado
por una mejora significativa, arrojando resultados que favorecen a las

organizaciones.
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VI. CONCLUSIONES
Se determind que el Bl mejoro la gestion de ventas de materiales de construccion
en la distribuidora San Cristébal, debido a que se cumpli6 con los objetivos

analizados dentro la investigacion.

Se determind que el PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas ha aumentado un
20% después de haber implementado el Bl, logrando asi satisfacer las necesidades
de la empresa y mejorando las ventas de la Distribuidora San Cristobal.

El PTC: Porcentaje de Tasa de conversion se logro evidenciar que antes de la
implementacion era de 3% y 5% luego de implementar el Bl, con una diferencia de

2% se logré cumplir el objetivo de la empresa.

El indicador de PTP: Porcentaje de Ticket promedio ha aumentado de 50% a 63%,
con una diferencia de 13%, dando a entender que hubo una notoria diferencia

después de implementar el BI.

El indicador de PTP: Porcentaje de Rotaciéon de Stock ha incrementado de 6% a
8%, con 2% de diferencia, logrando satisfacer las necesidades de la empresa y

mejorando su stock luego de la implementacion del Bl.

El indicador de PSS: Porcentaje de Nivel de servicio de Stock ha aumentado de un
13%, llegando a cumplir con los objetivos establecidos para que la empresa pueda

tener mas eficiencia y se adapte a las necesidades del mercado.

Concluyendo, la implementacion de Bl ha logrado mejorar los indicadores de la
empresa, llegando a mejorar las ventas de productos de materiales de

construccion.
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VIl. RECOMENDACIONES

Es recomendable llevar a cabo investigaciones adicionales con el objetivo de
expandir la informacion y asi poder mejorar otros procesos relacionados con los
indicadores estudiados. Esto permitird que futuros estudios puedan observar y

analizar los acontecimientos de manera mas exhaustiva.

Para otras investigaciones, se recomienda elegir los indicadores, debido a que
gracias a ellos se podran obtener resultados que se asemeje al cumplimiento de

objetivos que la empresa busca.

Ademas, se sugiere la utilizacion de distintas técnicas y herramientas para recopilar

datos, como por ejemplo la observacién, encuestas, entre otros.
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ANEXOS

ANEXO1: Matriz de Operacionalizacion

de stock

clientes en tiempo y
forma

TPR=Total de pedidos recibidos

Variable Definicion Conceptual Definicion operacional Dimension Indicador Descripcion formula Instrumento Escala de Medicion
De acuerdo con Bernabéu
(ngigiszzatl:{ci)r?:;tli? dBalltgz :2 El Bl influenciando con el proceso de
INDEPENDIENT p » . gestion de ventas de la Distribuidora San
) informacion necesaria para la . . .
E Business R Cristobal, ayudaré a mejorar las ventas de
. organizacién, mostrando S
Intelligence L una forma més eficiente al momento de
resultados 6ptimos al momento
. generar las ventas.
de la toma de decisiones.
(p.19)
. CV= ((VR/VA)-1)*100%
porcentaje de | Basada en las ventas _ ((. ] )-1) y )
crecimiento de | pasadas, reflejada en CV = Crecimiento de las Ventas Ficha de razon
ventas p oréenta‘:es VR = Valor Reciente de la Venta Registro
P jes. VA = Valor Antiguo de la Venta
= * 0,
. Mide el porcentaje de TC= (NVINCP) 100./?
Porcentaje de los clientes potenciales TC=Tasa de conversion Ficha de
ventas tasa de potenc NV=Numero de ventas ) razon
o que se conviertirdn en , i Registro
conversion ) NCP=Numero de clientes
clientes reales otenciales o visitas
Segun Vivanco (2021) sefiala P
L Este proceso es responsable de las ventas
que toda gestion de ventas en la Distribuidora San Cristébal y tiene una = *100Y
DEPENDIENTE esta involucrada en la > y . ) Mide el valor promedio TP—(TV/NV) 100{:) '
. PR ) fase de pre elaboracion. Para este estudio Porcentaje del TP=Ticket promedio Ficha de
Gestion de planificacién de estrategias se tomara en cuenta el porcentaie de Tick di de cada venta TV=Total d Redi razon
Vventas para implementarlas entre los crecimiento de ventas eFI) orcent]a'e de ket promedo realizada. N ,ota Zventas eaistro
empleados de la organizacion. ” yep ! NV=Numero de ventas
(0.23) rotacion de stock.
. z = 0,
o e d Se obtendra los ;SS_ éC:/ /_',Dl)(’; lgtO/"k
orcen .g!e © productos = Rotaclon ge Stoc Ficha de
rotacion disoonibl n CV= costo de venta Reqistro razon
de stock Spo ?S e PI= Promedio de Inventario 9
almacén.
stock Mide la capacidad
) de la empresa para NSS=(PV/TPR)*100%
Porcentaje del . N oy )
nivel de servicio satisfacer la NNS=Nivel de servicio de stock Ficha de razon
demanda de sus PV= Numero de pedidos vendidos Registro

Fuente: Elaboracién propia

68




ANEXO 2: Matriz de Consistencia

Problemas

Objetivos

Hipotesis

Variables

Dimensiones

Indicadores

Metodologia

¢De qué manera mejorara la
implementacién de Business Intelligence

Determinar como mejora la
implementacion de Business Intelligence

El Business Intelligence mejorara la Gestion

INDEPENDIENTE
Business
Intelligence

general [para la mejora de la Gestidn de ventas de | para la mejora de la Gestion de ventas de | de ventas de materiales de Construccién
materiales de Construccién en la materiales de Construccién en la en la Distribuidora San Cristébal
Distribuidora San Cristébal? Distribuidora San Cristoba
¢De qué manera mejorard Business Determinar como mejora Business El Business Intelligence aumentara el
Intelligence para mejorar las ventas de Intelligence para mejorar las ventas crecimiento de ventas de materiales de
materiales de Construccién en la materiales de Construccién en la Construccion en la Distribuidora San
Distribuidora San Cristobal? Distribuidora San Cristoba Cristobal
¢De qué manera mejorara Business . , . . . . .
. ) Determinar cdmo mejora Business El Business Intelligence aumentara la tasa
Intelligence para mejorar la tasa de A ) | .
cspacites - . Intelligence para mejorar la tasa de de conversiones de materiales de
p conversion de materiales de L, K L, ., o
VETTE » o conversion de materiales de Construccién Construccidn en la Distribuidora San
Construccidén en la Distribuidora San o L, L,
L, en la Distribuidora San Cristébal Cristébal
Cristébal?
¢De qué manera mejorara Business Determinar cémo mejora Business . . .
X i K . i . . |El Business Intelligence aumentara el ticket
Intelligence para mejorar el ticket Intelligence para mejorar ticket promedio X X .,
X . L . o promedio de materiales de Construccién
promedio de materiales de Construccién de materiales de Construccién en la en la Distribuidora San Cristdbal
en la Distribuidora San Cristobal? Distribuidora San Cristdbal
¢éDe qué manera mejorara Business Determinar cémo mejora Business El Business Intelligence ayudara a organizar
Intelligence para organizar el stock de Intelligence para organizar el stock de el stock para la mejora de la Gestion de
materiales de Construccién en la materiales de Construccién en la ventas de materiales de Construccién en la
Distribuidora San Cristobal? Distribuidora San Cristdbal Distribuidora San Cristobal
especifico
stock

¢De qué manera mejorard Business
Intelligence para organizar el nivel de
servicio de stock de materiales de
Construccion en la Distribuidora San
Cristobal?

Determinar como mejora Business
Intelligence para organizar el nivel de stock
de materiales de Construccién en la
Distribuidora San Cristébal

El Business Intelligence ayudard a organizar
el nivel de stock para la mejora de la
Gestion de ventas de materiales de
Construccion en la Distribuidora San
Cristobal

DEPENDIENTE
Gestion de Ventas

ventas

porcentaje de crecimiento
de ventas

Porcentaje de tasa de
conversion

Porcentaje del Ticket
promedio

stock

Porcentaje de rotacién
de stock

Porcentaje del nivel de
servicio de stock

Tipo de Investigacion: Aplicada

Disefio de Investigacion: Pre-
Experimental

Poblacién: El tamafio de la poblacion
seran las ventas del mes, acumuladas
por dia y registrados en 26 dias y 20
productos de construccion

Muestra: El tamafio de la muestra es la
misma a la poblacién de ventas del mes,
acumuladas por dia y registrados 26 dias
de ventas y 24 productos de
construccion.

Técnica: Fichaje

Instrumento: Ficha de Registro

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 3: Validaciéon de instrumentos

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de crecimiento de ventas
l. DATOS GENERALES

Apsaliidos y Mombres del Experio: Chipana Rodriguez, Laura
Titulo y'o Grado Académico: Magister

Doctor () Magister{ X}  Ingenierc ( )} Licenciado( ) Otrod Joee

Universidad gue labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 20112022

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Autores:

- Bueno Salazar Maicel Michael
Deficiente (0-20%) Regular{21-50%) Bueno(51-T0%) Muy Bueno(71-80%] Excelente{81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERID 0-20% 21-50% 5170% | T1-E0% | 81-100%

CLARIDAD Es formulado con lengusje apropiado. X
CJBJETIVIDAD Esta expresado en conducta chservable, *
ACTUALIDAD Es adenural:lcu el avance, |a cienciz ¥ x

tecnaologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. X
SUFICIENCIA -L‘.u.rnprendE los aspectos de cantidad v ®

calidad.
INTENCIONALIDAD Memadu para '.rralf:-rar ID.E aslpectﬁ del ¥

zistema metodologico v cientifico.
CONSISTENCIA E.EIZH. _basad:- en aspectos tedricos y .

cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador.
METCODOLOGIA Responds al proposito de investigacian.

El instrurmento es adecuado al tipo de X
PERTEMEMCLA investigacian.

| TOTAL o 0 4 8 0
. PROMEDIZ DE VALIDACION
IV. OPCION DE APLICABILIDAD
[x) Elinstrumente puede ser aplicado, tal como esté elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de sar
{ ) aplicado
FIRMA DEL EXPERTO
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TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de Tasa de conversion

|. DATOS GENERALES

Apallidas v Nombres de| Experio: Chipana Rodriguez, Laura

Titulo yio Grado Academico: Magister

Doctor ( | Magister(x }  Ingenierc (| | Licenciado( ) Otrof )

Universidad que labora: Universidad César Vallejo

Fecha: 20112022

Titulo de Investigacion: Implemenfacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Disfribuidora San Cristobal

Autores:
- Bueno Salazar Maicol Michael

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-T0%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(21-100%)

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 570 | 71-B0% | B1-100%

CLARIDAD Es formulado con lengusje spropiado. ¥
QBJETIVIDAD Esta expresado en conducta ohservable. X
ACTUALIDAD Es adenlfadn el avance, |a ciencia y ¥

tecnalogis.
ORGANIZACION | Existe una organizacian logics. X
SUFICIENCIA Eurnprende los aspectos de cantidad y .

calidsd.
INTENCIONALIDAD A.demadn para '.rral_urﬂr H:'.E aslpent-:ﬁ del v

zistema metodologico ¥ cientifico.
CONSISTENCIA E.sta _basadﬂ en aspectos teoricos y .

cientifizos.
CCHERENCIA En los datos respecto sl indicador, X
METODOLOGIA Responde al proposito de investigacion. X

El instrumento es adecuado sl tipo de .
PERTEMEMNCIA investigacion.

| TOTAL 0 0 4 . 0
lll. PROMEDIO DE VALIDACION
I¥. OPCION DE APLICABILIDAD
(%1 Elinstrumento puede ser aplicads, tal como esté elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser
() aplicado
FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de Ticket promedio

|. DATOS GEMERALES

Doctor (]  Magister | X )

Apellidos y Mombras del Experto:
Titulo y/e Grado Acadamico:

Ingeniero [ |}

Universidad gue labora:
Fecha:

Chipana Rodriguez, Laura

Magister

Licenciade [ )

Otro ).

Universidad Cesar VWallejo

201 1/2022

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Deficiente {0-20%)

Autores:

- Bueno Salazar Maicol Michael

Regular(21-50%) Bueno|51-70%:)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Muy Bueno(71-80%:)

Excelente{81-100%

VALORACION
INDICADOR CRITERID 0-20% 21-50% 51-T0% | TI-20% | E1-100%
CLARIDAD Es formulado con lengusje spropiado. X
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta ohservable. *
ACTUALIDAD Es EldEDI{EdEI el avance, la ciencia X
tecnalogis.
ORGANIZACION Existe uns organizacian lagics. X
SUFICIENCIA Eumprende los aspectos de cantidad v ¥
calidad.
INTENCIONALIDAD Memadn para '.rr:alf:-rar ID.E aslpen‘t-:ns del S
sistemnsa metodologico v cientifico.
CONSISTENCIA Elsta .basal:l:- en aspectos teoricos ¥ .
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. X
METODOLOGIA Responde al propdsito de investigacion. X
El instrumento es adecuado al tipo de X
FERTEMEMCIA investigacion.
TOTAL 0 0 4 g 0

Ill. PROMEDIC DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICAEILIDAD

{27 Elinstrumento pusde ser aplicade, tal como ests elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de sar

1 aplicado

FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de Rotacion de Stock

|. DATOS GEMNERALES

Doctor ) Magister{ X )

Apellidos y Mombres del Experto:
Titule y'o Grado Académico:

Ingenierc [ )

Universidad que labora:
Facha:

Chipana Rodriguez, Laura

Magister

Licenciado [ )

L L

IUniversidad César Vallajo

20M11/2022

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Disfribuidora San Cristobal

Deficiente (0-20%)

Regular{21-50%)

Autores:

- Bueno Salazar Maicol Michael

Bueno|(51-T0%)

Il ASPECTOS DE VALIDACION

Muy Buenof71-80%)

Excelente{81-100%)

VALORACION
INDICADCOR CRITERIO 0-20% 21-50% 51T | TI-ED% | B1-100%
CLARIDAD Es formulade con lenguaje apropiado. X
JBJETIVIDAD Esta expresado en conducta chservable. *
ACTUALIDAD Es a.denlfadc- el avance, |a ciencia y x
tecnalogis.
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. X
SUFICIENCIA {:u.mprer'rde los aspectos de cantidad y kA
calidad.
INTENCIONALIDAD .I':'n:dEl:UEdﬂ para '..r:alu_:-ral ID.E aslpentc-E del kA
zistemna metodologico v cienfifico.
CONSISTENCIA E.sta .bas:adcn en aspectos tecricos y .
cientrficos.
COHERENCIA En los datos respecio al indicador,
METODOLOGIA Responda al proposito de investigacicn.
El instrurnento es adecuado al tipo de kA
PERTEMEMCLIA investigacian.
TOTAL 0 1 4 g 0

. PROMEDIO DE VA

LIDACION

IV. OPCION DE APLICAEILIDAD

[ %1 Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esté elaborado
El instrurnente debe ser mejorado antes de ser
() aplicado

FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de nivel de servicio de stock
|. DATOS GENERALES

Doctor (&  Magister | X}

Apeliidos y Mombres del Experto:
Titule ylo Grado Académico:

Ingeniero [ )

Universidad gue labora:
Fecha:

Chipana Rodriguez, Laura

Magister

Licenciado [ )

Ctro{ )

Universidad César Vallejo

201172022

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Deficiente {(0-20%)

Regular(21-50%:)

Autores:

- Bueno Salazar Maicol Michael

Buenio|51-T0%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Muy Bueno|7T1-B00%%)

Excelente(d1-1000%%)

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% S1-Tee | T1-30% | §1-100%

CLARIDAD Es formulado con lengusje apropiado. x
JBJETVIDAD Esta expresado en conducta chservable. x
ACTUALIDAD Es adenlfadn el avance, la ciencia ¥ X

tecnologis.
ORGANIZACICH Exizte una crganizacion loagica. X
SUFICIENCIA Enrriprende los aspectos da cantidad v ¥

calidad.
INTENCIONALIDAD Aldemadu para '.rral_l:.'-rﬂr h:@ aslpent-:lE del X

sisterna metodologico v cientifico.
CONSISTENCIA Elsta F-asadn en aspectos tecricos y .

cientificas.
COHERENCIA En los datos respecto al indicadaor,
METODOLOGIA Responde al propasito de investigacicn,

El instrurnento es adacuado 2l tipo de .
PERTEMEMCLA investigacion.

| TOTAL 0 0 3 g 0

lll. PROMEDIZ DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

[ %) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como ests alabarado
El instrumento debe ser mejorade antes de sar
[ 1 aplicada

FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de crecimiento de ventas

|. DATOS GENMERALES

Doctor ()

Apelfidos v Mombres del Experto:
Titulo ylo Grado Academico:

Magister { X}  Ingeniero | )

Universidad gue labora:
Fecha:

Victor Manuel Cabrejos Yalan

Magister

Licenciado | )

Otro )

IUniversidad César Vallejo

OR042023

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Deficiente (0-20%)

Autores:

- Bueno Salazar Maicol Michael

Regular(21-60%) Bueno|51-700%)

Il. ASPECTO5 DE VALIDACION

Muy Bueno|71-B00:)

Excelente{21-1008%)

YALORACION
INDICADOR CRITERID 0-20% 21-50% §1-70% | T1-B0% | B1-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropisdo. X
QBJETNIDAD Esta expresado en conducta chservable. *
ACTUALIDAD Es adenural:ln el avance, la ciencia ¥ x
tecnalogia.
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. X
SUFICIENCIA Eurnprende los aspectos de cantidad y %
calidad.
INTENCIONALIDAD ﬁ..demadc: pars '.rral_u}ral h:|.5 EIEIPEDt-EIE del kS
sistemna metodologico ¥ cientifico.
CONSISTENCIA Elsta .basad-:l en aspectos teoricos v .
cientificos.
COHEREMCIA En los datos respecho al indicadar.
METODOLOGIA Responde al proposito de investigacion.
El instrumento es adecuado &l tipo de kS
PERTEMEMCIA investigacion.
TOTAL 0 0 4 i 0

lil. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICAEILIDAD

[%) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esté slaborado
El instrumento debe ser mejorade antes de sar

I aplicado

FIRMA DEL EXPERTO
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TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de Tasa de conversion

|. DATOS GENERALES
Apeliidos y Mombres del Experto: Victor Manuel Cabrejos Yalan
Titulo yio Grado Académico: Magister
Doctor{ )}  Magister{x )} Ingenierc ( ] Licenciado( ] Otrof )
Universidad gue labora: Universidad César Vallejo
Facha: 0B8/04/2023

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Autores:
- Bueno Salazar Maicol Michael
Deficiente {(0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-T0%) Muy Bueno(71-280%) Excelente{281-100%)

II. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% ST | T1-80% | 1-100%

CLARIDAD Es formulade con lengusje spropisdo. S
QBJETIVIDAD Esta expresado en conducta chservahble. X
ACTUALIDAD Es adenlfadn el avance, la cienciz y x

tecnologia,
ORGAMIZACICN | Existe una organizacion logica. X
SUFICIENCIA Eurnprende los aspectos de cantidad y %

calidad.
INTEMCIONALIDAD Memadn para '.rral_u-rar In; aslpent-:lE del X

sistema metodologico y cientifico.
CONSISTENCIA E.5ta Ibasad-:u en aspectos teoricos ¥ .

cientifizos.
CCHEREMCIA En los detos respecto sl indicador, X
METODOLOGIA Responde al proposito de investigacion., X

El instrurnento es sdecuado sl tipo da .
FERTEMENCIA investigacion.

| TOTAL 0 0 4 5 0
lli. PROMEDIO DE VALIDACION
IV. OPCION DE APLICABILIDAD
{x) Elinstrumento pusde ser aplicado, tal como ests elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser
[ 7 aplicado
FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de Ticket promedio
|. DATOS GENERALES

Doctor &} Magister [ X )

Apellidos y Mombres del Experto:
Titulo yio Grado Académico:

Ingeniers [ )

Universidad que labora:
Fecha:

Victor Manuel Cabrejos Yalan

Magistar

Licenciado [ )

Otro ] 1o

Universidad César Vallejo

OR/04/2023

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Autores:

- Bueno Salazar Maicol Michael

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%)  Excelente{81-100%:)
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
VALORACION
INDICADOR CRITERID 0-20% 21-50% S1-70% | 71-80% | 51-100%

CLARIDAD Es formulado con lengusaje spropiado. X
CBJETIIDAD Esta expresado en conducta chservable. *
ACTUALIDAD Es EI.dEDIfEdEI el avance, |a ciencia y %

tecnaologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. x
SUFICIENCIA Eurnprende los a=pectos de cantidad y %

calidsd.
INTEHCIONALIDAD @Emadn para '.r:alu_:-ral h:|.5 E.‘»IFIEI::t-:lE del kS

sisterna metodologico y cienfifico.
CONSISTENCIA E.sta _basadn en aspectos tecricos y .

cientificos.
COHEREMCIA En los datos respecto al indicadar, X
METCDOLOGIA Responde al proposito de investigacion. X

El instrumento es adecusdo al tipo de kA
PERETEMEMCIA investigacion.

_ TOTAL 1] 0 4 a8 0

ll. PROMEDIC DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(%) Elinstrumento puede ser aplicade, tal como ests elaborada
El instrumento debe ser mejorade antes de ser
{ 1 aplicado

T

FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de Rotacion de Stock
|. DATOS GENERALES

Apellidos y Mombres del Experto: Victor Manuel Cabrejos Yalan

Titule yio Grado Academico: Magistar

Doctor Magister{ X)  Ingeniero { | Licenciado( ) Otro )

Universidad gue labora: Universidad César Vallejo

Fecha: Q80412023

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Autores:

- Bueno Salazar Maicol Michael
Deficiente (0-20%] Regulari21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno{71-80%) Excelente(81-100%)

Il ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% §1-70% | T1-80% | E1-100%
CLARIDAD Es formulade con lengusje apropiado. X
QBJETIVIDAD Esta expresado en conducta chservable. *
ACTUALIDAD Es a.denural:ln el svance, |a ciencia y X
tecnalogis.
ORGANIZACION Existe una organizacion lagica. X
SUFICIENCIA Eurnprende los sspectos de cantidad y S
calidsd.
INTENCIONALIDAD A.demadn para '..r:alu_:-rar h:|.5 EIE-IPED‘tEIE del ¥
sisterna metodologico y cientifico.
CONSISTENCIA Elsta .basadcl en aspectos tecricos ¥ .
cientificos.
COHEREMCIA En los datos respecto al indicador,
METODOLOGIA Responde al proposito de investigacion.
El instrurnento s adecuado al tipo de ®
PERTEMEMCIA investigacion.
. TOTAL 0 0 4 5 0
lll. PROMEDIC DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(%) Elinstrumento puedse ser aplicade, tal como esté elaborado
El instrurnento debe ser mejorado antes de ser

[ ) aplicada

FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de nivel de servicio de stock
|. DATOS GENERALES

Doctor i}  Magister | X

Apellidos v Mombres del Experto:
Titule ylo Grado Academico:

Ingenieros [ )

Universidad qgue labora:
Fecha:

Victor Manuel Cabrejos Yalan

Magister

Licenciado [ )

Otro] Jo

Universidad César Vallejo

QB/04/2023

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion De
Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Autores:

- Bueno Salazar Maicol Michael

Deficiente (0-20%) Regular{21-60%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente{21-100%)
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 570% | 71-80% | S1-100%

CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. X
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. *
ACTUALIDAD Es ade::uradn el avance, |a ciencia y <

tecnologia.
ORGANIZACICN Exisfe una organizacion lagics. X
SUFICIENCIA Eurnprende los aspectos de cantidad y ®

calidad.
INTENCIONALIDAD ﬂ:lelZ‘J..IEdIJ pars '.rr:al_-:-rar Inla aslpentan del x

zisterna metodologico v cienfifico.
CONSISTENCIA E.sta FlﬂS-Ed-EI en aspectos teoricos y .

cientificos.
COHEREMCIA En los datos respecio &l indicador,
METODOLOGIA Responda al propdsite de investigacion.

El instrumento s adecuado &l tipo de .
PERTEMEMCIA investigacian.

| TOTAL o 0 3 g 1

lli. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICAEILIDAD

[%) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como estd elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de sar

[ ) aplicado

FIRMA DEL EXPERTO
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ANEXO 4: Validacion de Metodologia

VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto:

Titulo y/o Grado Académico:

Chipana Rodriguez, Laura

Magister
Doctor{ ) Magister [x) Ingenierce | ) Licenciado( ) Otro{ )
Fecha:| 20/11/2022 |

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion

De Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal

Autores:

Calderon Delgado, Giampierre Armando
MUY MAL (1) MALO{2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS INMON 435 /54 HEFESTO KIMBALL
1 i Que metodologia es la mas adecuada para 5 4 3
este tipo de investigacion?
3 i Que metodologia es factible para el ’ 5 4
desarrollo de un sistema v comprension?
i Qué metodologia de desarrollo impulsa a
3 | comentar el codigo para una mayor 4 4 2
COMprension?
4 i Queé metodologia analiza los procesos que 3 4 4
imtervienen en la empresa?
5 | iQué metodologia requiere menos costo? 4 4 4
o i Quée metodologia permite 1a A 4 4
retroalimentacion?
7 i Qué metodologia permitira un mejor 4 4 3
rezultado para la empresa?
PUNTUACION 23 29 25
SUGERENCIAS

FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto:

Yictor Manuel Cabrejos Y alan

Titulo y/o Grado Académico:

Magister
Doctor{ ) Magister (x)} Ingeniere { ) Licenciade( ) Dtro{ )
Fecha:| 08/04/2023 |

Titulo de Investigacion: Implementacion De Business Intelligence Para Mejorar La Gestion
De Ventas De Materiales De Construccion En La Distribuidora San Cristobal
Autores:

Calderon Delgado, Giampierre Armando
MUY MAL (1) MALO({2) REGULAR (3) BUENO({4) EXCELENTE(5)

i METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS INMON 43 /54 | HEFESTO KIMBALL
1 i Qué metodologia es la mas adecuada para 5 4 3
este tipo de investigacion?
. i Qué metodologia es factible para el 1 : 5
desarmrollo de un sistema v comprension?
: Qué metodologia de desarrollo impulsa a
3 | comentar el codigo para una mayor 4 4 4
comprension?
4 ¢ Qué metodologia analiza los procesos que 3 5 4
intervienen en la empresa?
5 | iCué metodologia requiere menos costo? 2 4 3
8 i Qué metodologia permite 1a 5 4 4
retroalimentacion?
7 : Qué metodologia permitira un mejor 5 5 3
resultado para la empresa?
PUNTUACION 18 26 23
SUGERENCIAS

.

Frd i s
1 =
i .

FIRMA DEL EXPERTO
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ANEXO 5: Ficha de Registro Porcentaje de crecimiento de ventas PRE-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador

Bueno Salazar Maicol Michael

Investigacion

Organizacion

Distribuidora San Cristobal

Pre-Test

Direccién Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru
Motivo de Investigacién Ventas
Fecha inicio 1-Abr-23 Fecha Final 30-Abr-23
Variable Indicador Medida Formula
Gestién de Ventas Porcentaje de razén CV=((VR/VA)-1)
crecimiento de ventas
Valor
Valor . -
N° fecha reciente de anterior Crecimiento de
la venta (VR) de la venta Venta (CV)
(VA)
1 Abril S/ 2,900 S/ 2,000 45
2 Abril S/ 3,000 S/ 2,500 20
3 Abril S/ 1,200 S/ 1,000 20
4 Abril S/ 800 S/ 600 33
5 Abril S/ 1,200 S/ 800 50
6 Abril S/ 900 S/ 600 50
7 Abril S/ 3,200 S/ 2,600 23
8 Abril S/ 1,900 S/ 1,400 36
9 Abril S/ 5,000 S/ 4,000 25
10 Abril S/ 1,250 S/ 1,010 24
11 Abril S/ 2,000 S/ 1,600 25
12 Abril S/ 1,600 S/ 1,200 33
13 Abril S/ 3,200 S/ 2,600 23
14 Abril S/ 1,406 S/ 1,250 12
15 Abril S/ 990 S/ 820 21
16 Abril S/ 2,900 S/ 2,000 45
17 Abril S/ 1,850 S/ 1,350 37
18 Abril S/ 900 S/ 700 29
19 Abril S/ 900 S/ 690 30
20 Abril S/ 1,200 S/ 1,000 20
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ANEXO 6: Ficha de Registro Porcentaje de crecimiento de ventas POST-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador

Bueno Salazar Maicol Michael

Investigacion

Organizacion

Distribuidora San Cristobal

Post-Test

Direccién Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru
Motivo de Investigacién Ventas
Fecha 1-May-23 Fecha Final 31-May-23
Variable Indicador Medida Formula

Gestion de Ventas

Crecimiento de ventas

razon

CV=((VR/VA)-1) *100%

Valor reciente | Valor anterior -
o Crecimiento de
N fecha de la venta de la venta Venta (CV)
(VR) (VA)
1 Mayo S/ 3,000.00 S/ 1,800.00 67
2 Mayo S/ 2,000.00 S/ 1,500.00 33
3 Mayo S/ 900.00 S/ 600.00 50
4 Mayo S/ 1,200.00 S/ 800.00 50
5 Mayo S/ 4,200.00 S/ 2,600.00 62
6 Mayo S/ 3,400.00 S/ 2,000.00 70
7 Mayo S/ 4,100.00 S/ 3,120.00 31
8 Mayo S/ 1,000.00 S/ 600.00 67
9 Mayo S/ 1,420.00 S/ 1,010.00 41
10 Mayo S/ 2,900.00 S/ 2,000.00 45
11 Mayo S/ 1,700.00 S/ 1,200.00 42
12 Mayo S/ 1,500.00 S/ 930.00 61
13 Mayo S/ 1,852.00 S/ 1,500.00 23
14 Mayo S/ 3,600.00 S/ 2,500.00 44
15 Mayo S/ 2,970.00 S/ 2,120.00 40
16 Mayo S/ 3,125.00 S/ 1,905.00 64
17 Mayo S/ 1,000.00 S/ 690.00 45
18 Mayo S/ 1,800.00 S/ 1,200.00 50
19 Mayo S/ 3,750.00 S/ 2,520.00 49
20 Mayo S/ 2,560.00 S/ 1,500.00 71

83




ANEXO 7: Ficha de Registro Porcentaje de tasa de conversion PRE-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador

Bueno Salazar Maicol Michael

Investigacion

Organizacion

Distribuidora San Cristobal

Pre-Test

Direccién Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru
Motivo de Investigacidn Ventas
Fecha inicio 1-Abr-23 Fecha Final 30-Abr-23
Variable Indicador Medida Formula
Gestion de Ventas Porcentaje dgltasa razon TC= (NV/NCP)*100%
de conversién
NurT\ero de Tasa de
N° fecha Numero de cllen.tes conversion
ventas (NV) | potenciales o (10)
visitas (NPC)
1 Abril 20 1,000 2
2 Abril 16 800 2
3 Abril 24 1,200 2
4 Abril 30 1,500 2
5 Abril 12 600 2
6 Abril 18 900 2
7 Abril 22 1,100 2
8 Abril 14 700 2
9 Abril 26 1,300 2
10 Abril 30 1,000 3
11 Abril 24 800 3
12 Abril 36 1,200 3
13 Abril 45 1,500 3
14 Abril 18 600 3
15 Abril 27 900 3
16 Abril 33 1,100 3
17 Abril 21 700 3
18 Abril 39 1,300 3
19 Abril 40 1,000 4
20 Abril 32 800 4

84




ANEXO 8: Ficha de Registro Porcentaje de tasa de conversion POST-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador Bueno Salazar Maicol Michael Investigacion
Organizacion Distribuidora San Cristobal Post-Test
Direccidon Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru
Motivo de Investigacidn Ventas
Fecha 1-May-23 Fecha Final 31-May-23
Variable Indicador Medida Formula
Gestion de Ventas Porcentaje dt?’tasa razon TC= (NV/NCP)*100%
de conversidn
NurT\ero de Tasa de
N° fecha Numero de clleqtes conversion
ventas (NV) | potenciales o (10)

visitas (NPC)

1 Mayo 40 1,000 4

2 Mayo 36 800 5

3 Mayo 60 1,200 5

4 Mayo 75 1,500 5

5 Mayo 30 600 5

6 Mayo 45 900 5

7 Mayo 55 1,100 5

8 Mayo 35 700 5

9 Mayo 65 1,300 5

10 Mayo 50 1,000 5

11 Mayo 40 800 5

12 Mayo 60 1,200 5

13 Mayo 75 1,500 5

14 Mayo 30 600 5

15 Mayo 45 900 5

16 Mayo 55 1,100 5

17 Mayo 35 700 5

18 Mayo 65 1,300 5

19 Mayo 60 1,000 6

20 Mayo 48 800 6
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ANEXO 9: Ficha de Registro Porcentaje del Ticket promedio PRE-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador Bueno Salazar Maicol Michael Investigacion
Organizacion Distribuidora San Cristobal Pre-Test
Direccién Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru
Motivo de Investigacidn Ventas
Fecha inicio 1-Abr-23 Fecha Final 30-Abr-23
Variable Indicador Medida Formula
Gestion de Ventas Porcentaje del Razon TP=(TV/NV)*100%
Ticket promedio
N° fecha Total de Numero de przrcnkee;io
ventas (TV) | ventas (NV)
(TP)
1 Abril S/ 5,000.00 S/ 100.00 50
2 Abril S/ 6,200.00 S/ 124.00 50
3 Abril S/ 4,500.00 S/ 90.00 50
4 Abril S/ 7,800.00 S/ 156.00 50
5 Abril S/ 6,000.00 S/ 120.00 50
6 Abril S/ 4,800.00 S/ 96.00 50
7 Abril S/ 5,500.00 S/ 110.00 50
8 Abril S/ 6,400.00 S/ 128.00 50
9 Abril S/ 5,700.00 S/ 114.00 50
10 Abril S/ 4,900.00 S/ 96.00 51
11 Abril S/ 6,100.00 S/ 122.00 50
12 Abril S/ 5,200.00 S/ 104.00 50
13 Abril S/ 6,600.00 S/132.00 50
14 Abril S/ 4,300.00 S/ 86.00 50
15 Abril S/ 5,800.00 S/ 116.00 50
16 Abril S/ 6,700.00 S/ 134.00 50
17 Abril S/ 4,600.00 S/ 92.00 50
18 Abril S/ 7,200.00 S/ 144.00 50
19 Abril S/ 5,400.00 S/ 108.00 50
20 Abril S/ 6,300.00 S/ 126.00 50
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ANEXO 10: Ficha de Registro Porcentaje del Ticket promedio POST-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador

Bueno Salazar Maicol Michael

Investigacion

Organizacion

Distribuidora San Cristobal

Post-Test

Direccién Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru
Motivo de Investigacidn Ventas
Fecha 1-May-23 Fecha Final 31-May-23
Variable Indicador Medida Formula
Gestion de Ventas Porcentaje del Razon TP=(TV/NV)*100%
Ticket promedio
N° fecha Total de Numero de przrcnkee;io
ventas (TV) | ventas (NV)

(TP)
1 Mayo S/ 6,500.00 S/ 100.00 65
2 Mayo S/ 8,200.00 S/ 124.00 66
3 Mayo S/ 5,700.00 S/ 90.00 63
4 Mayo S/ 9,000.00 S/ 156.00 58
5 Mayo S/ 7,500.00 S/ 120.00 63
6 Mayo S/ 6,200.00 S/ 96.00 65
7 Mayo S/ 6,800.00 S/ 110.00 62
8 Mayo S/ 7,400.00 S/ 128.00 58
9 Mayo S/ 6,900.00 S/ 114.00 61
10 Mayo S/ 6,100.00 S/ 98.00 62
11 Mayo S/ 7,800.00 S/ 122.00 64
12 Mayo S/ 6,500.00 S/ 104.00 63
13 Mayo S/ 8,100.00 S/132.00 61
14 Mayo S/ 5,600.00 S/ 86.00 65
15 Mayo S/ 7,200.00 S/ 116.00 62
16 Mayo S/ 8,300.00 S/ 134.00 62
17 Mayo S/ 5,900.00 S/ 92.00 64
18 Mayo S/ 9,000.00 S/ 144.00 63
19 Mayo S/ 6,800.00 S/ 108.00 63
20 Mayo S/ 8,200.00 S/ 126.00 65
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ANEXO 11: Ficha de Registro Porcentaje de rotacion de Stock PRE-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador

Bueno Salazar Maicol Michael

Investigacion

Organizacion

Distribuidora San Cristobal

Pre-Test

Direccidn Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru

Motiyo de Rotacion del Stock
Investigacion

Fecha inicio 1-Abr-23 Fecha Final 30-Abr-23

Variable Indicador Medida Formula
Gestion de Porcentaje de .
Ventas Rotacion dJe Stock Porcentaje RS=(CV/P)

N° fecha nombre costo de venta (CV) ﬁ:;:;?:g (dPeI) R;cf;lo(;;e
1 Abril Ladrillo S/ 100,000.00 S/ 19,000.00 5
2 Abril Ladrillo de techo S/ 80,000.00 S/ 12,500.00 6
3 Abril Tubo pvc S/ 120,000.00 S/ 22,500.00 5
4 Abril Barilla de fierro de 1/8 S/ 90,000.00 S/ 15,000.00 6
5 Abril Barilla de fierro de 1/4 S/ 150,000.00 S/ 27,500.00 5
6 Abril Barilla de fierro de 1/2 S/ 70,000.00 S/ 12,000.00 6
7 Abril Yeso S/ 110,000.00 S/ 19,000.00 6
8 Abril Arena Fina S/ 85,000.00 S/ 13,500.00 6
9 Abril Hormigodn S/ 95,000.00 S/ 14,500.00 7
10 Abril Arena Gruesa S/ 130,000.00 S/ 20,500.00 6
11 Abril Piedra Chancada S/ 75,000.00 S/ 16,000.00 5
12 Abril Cal S/ 105,000.00 S/ 17,000.00 6
13 Abril Pintura S/ 88,000.00 S/ 15,000.00 6
14 Abril Lijas S/ 125,000.00 S/ 22,000.00 6
15 Abril Cable de 1/2 S/ 78,000.00 S/ 11,000.00 7
16 Abril Brocha S/ 102,000.00 S/ 16,000.00 6
17 Abril Cemento S/ 92,000.00 S/ 13,000.00 7
18 Abril Focos de luz S/ 120,000.00 S/ 18,500.00 6
19 Abril Interruptores de luz S/ 80,000.00 S/ 10,000.00 8
20 Abril Toma corrientes S/ 100,000.00 S/ 14,000.00 7
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ANEXO 12: Ficha de Registro Porcentaje de rotacion de Stock POST-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador

Bueno Salazar Maicol Michael

Investigacion

Organizacion

Distribuidora San Cristobal

Post-Test

Direccidon Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru

MOti.VO de Rotacion del Stock
Investigacion

Fecha 1-May-23 Fecha Final 31-May-23
Variable Indicador Medida Formula
Gestidn de Porcentaje de .
Ventas Rotacidn dJe Stock Porcentaje RS=(CV/P)

N° fecha nombre costo de venta (CV) |:\r/ce)r|:cz(:ilg (dPeI) R;cf;lo(;;e
1 Mayo Ladrillo S/ 95,000.00 S/ 7,500.00 13
2 Mayo Ladrillo de techo S/ 120,000.00 S/ 17,500.00 7
3 Mayo Tubo pvc S/ 85,000.00 S/ 10,000.00 9
4 Mayo Barilla de fierro de 1/8 S/ 110,000.00 S/ 15,000.00 7
5 Mayo Barilla de fierro de 1/4 S/ 150,000.00 S/ 22,500.00 7
6 Mayo Barilla de fierro de 1/2 S/ 70,000.00 S/ 8,500.00 8
7 Mayo Yeso S/ 105,000.00 S/ 17,000.00 6
8 Mayo Arena Fina S/ 88,000.00 S/ 10,000.00 9
9 Mayo Hormigodn S/ 125,000.00 S/ 22,000.00 6
10 Mayo Arena Gruesa S/ 78,000.00 S/ 11,000.00 7
11 Mayo Piedra Chancada S/ 102,000.00 S/ 16,000.00 6
12 Mayo Cal S/ 92,000.00 S/ 11,000.00 8
13 Mayo Pintura S/ 120,000.00 S/ 18,500.00 6
14 Mayo Lijas S/ 80,000.00 S/ 10,000.00 8
15 Mayo Cable de 1/2 S/ 100,000.00 S/ 10,000.00 10
16 Mayo Brocha S/ 95,000.00 S/ 8,500.00 11
17 Mayo Cemento S/ 88,000.00 S/ 13,000.00 7
18 Mayo Focos de luz S/ 115,000.00 S/ 20,000.00 6
19 Mayo Interruptores de luz S/ 78,000.00 S/ 9,500.00 8
20 Mayo Toma corrientes S/ 103,000.00 S/ 16,500.00 6
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ANEXO 11: Ficha de Registro Porcentaje del nivel de servicio de stock PRE-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador

Bueno Salazar Maicol Michael

Investigacion

Organizacion

Distribuidora San Cristobal

Pre-Test

Direccidn Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru

Inh\:lte()sTi\:g()a:izn Rotacion del Stock
Fecha inicio 1-Abr-23 Fecha Final 30-Abr-23
Variable Indicador Medida Formula
Gestion de Porcent'aj:e del nivel de Raz6n NSS=(PV/TPR)*100%
Ventas servicio de stock
Nivel de
N° fecha nombre Ntmero de servicio de
pedidos Total de pedidos stock (NNS)
vendidos (PV=) recibidos(TPR)

1 Abril Ladrillo 20 70 29
2 Abril Ladrillo de techo 30 70 43
3 Abril Tubo pvc 30 80 38
4 Abril Barilla de fierro de 1/8 20 80 25
5 Abril Barilla de fierro de 1/4 20 150 13
6 Abril Barilla de fierro de 1/2 10 80 13
7 Abril Yeso 20 80 25
8 Abril Arena Fina 10 80 13
9 Abril Hormigon 1 20 5
10 Abril Arena Gruesa 30 200 15
11 Abril Piedra Chancada 10 200 5
12 Abril Cal 0 200 0
13 Abril Pintura 10 70 14
14 Abril Lijas 0 70 0
15 Abril Cable de 1/2 30 60 50
16 Abril Brocha 6 40 15
17 Abril Cemento 20 250 8
18 Abril Focos de luz 30 200 15
19 Abril Interruptores de luz 30 200 15
20 Abril Toma corrientes 20 300 7
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ANEXO 12: Ficha de Registro Porcentaje del nivel de servicio de stock POST-TEST

FICHA DE REGISTRO

Investigador

Bueno Salazar Maicol Michael

Investigacion

Organizacion

Distribuidora San Cristobal

Post-Test

Direccién Serpentin Pasamayo 4820, Ancén 15123, Lima, Peru
In“j;Ti\;zggn Rotacion del Stock
Fecha 1-May-23 Fecha Final 31-May-23
Variable Indicador Medida Formula
Gestion de Porcent.aj.'e del nivel de Raz6n NSS=(PV/TPR)*100%
Ventas servicio de stock
Nivel de
N° fecha nombre Ndmero de servicio de
pedidos Total de pedidos stock (NNS)
vendidos (PV=) recibidos(TPR)

1 Mayo Ladrillo 50 70 71

2 Mayo Ladrillo de techo 20 70 29

3 Mayo Tubo pvc 60 80 75

4 Mayo Barilla de fierro de 1/8 60 80 75

5 Mayo Barilla de fierro de 1/4 60 150 40

6 Mayo Barilla de fierro de 1/2 10 80 13

7 Mayo Yeso 40 80 50

8 Mayo Arena Fina 40 80 50

9 Mayo Hormigon 20 200 10
10 Mayo Arena Gruesa 40 200 20
11 Mayo Piedra Chancada 0 200 0

12 Mayo Cal 10 200 5

13 Mayo Pintura 30 70 43
14 Mayo Lijas 20 70 29
15 Mayo Cable de 1/2 20 60 33
16 Mayo Brocha 40 200 20
17 Mayo Cemento 20 250 8

18 Mayo Focos de luz 40 200 20
19 Mayo Interruptores de luz 2 20 10
20 Mayo Toma corrientes 2 30 7
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ANEXO 13: interpretacion coeficiente de confiabilidad de Pearson y tablas de

correlacion de dicho coeficiente de los 5 indicadores

<0,01 No acuerdo
0,01 -0,20 Ninguna a escaso
0,21 -0,40 Regular o razonable
0,41 -0,60 Moderado
0,61-0,80 Substancial
0,81 -1,00 Casi perfecto

Fuente: Elaborado por “Manterola”

Correlaciones

Correlaciones

Porcentaje de Porcentaje de
Crecimiento de Crecimiento de
Ventas_PreTest Ventas_PostTest
Porcentaje de Correlacion de Pearson 1 ,634™
Crecimiento de : :
Ventas_PreTest Sig. (bilateral) 003
N 20 20
Porcentaje de Correlacion de Pearson ,634™ 1
Crecimiento de : :
Ventas_PostTest Sig. (bilateral) 003
N 20 20

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

Correlaciones

Porcentaje de Tasa | Porcentaje de Tasa
de de

Conversién_PreTest | ConversidonPostTest

Porcentaje de Tasa de | Correlacion de Pearson 1 667"

Conversion_PreTest Sig. (bilateral) 001

N 20 20

Porcentaje de Tasa de | Correlacion de Pearson 667 1
ConversionPostTest Sig. (bilateral) 001

N 20 20

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

Correlaciones

Porcentaje de
Ticket
Promedio PreTest

Porcentaje de Ticket
PromedioPostTest
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Porcentaje de Ticket Correlacion de Pearson 1 ,825%*
Promedio_PreTest Sig. (bilateral) 731
N 20 20
Porcentaje de Ticket Correlacion de Pearson ,825%* 1
PromedioPostTest Sig. (bilateral) 731
N 20 20
** | a correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Correlaciones
Porcentaje de Porcentaje de
Rotacién de Rotacién de
Stock PreTest Stock PostTest
Porcentaje de Correlacion de Pearson 1 ,845%*
Rotacién de : ;
Stock_PreTest Sig. (bilateral) A11
N 20 20
Porcentaje de Correlacion de Pearson ,845%* 1
Rotacién de : :
Stock_PostTest Sig. (bilateral) 411
N 20 20

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

Correlaciones

Porcentaje de Nivel
de Servicio de
Stock PreTest

Porcentaje de Nivel
de Servicio de
Stock _PostTest

Porcentaje de Nivel de

Correlacion de Pearson

Servicio de 1 064
Stock_PreTest Sig. (bilateral) 010
N 20 20
Porcentaje de Nivel de | Correlacion de Pearson 564" 1
Servicio de '
Stock_PostTest Sig. (bilateral) 010
N 20 20

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