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RESUMEN

Esta investigacion se enfoca en analizar la data informacional del proceso de ventas
en una pequefia y mediana empresa (PYME) para respaldar la toma de decisiones.
Utilizando una metodologia cuantitativa de orientacion basica y disefio descriptivo
no experimental, se evalué la factibilidad y productividad del proceso. Se logré
procesar satisfactoriamente la data obtenida de un sistema de ventas desde el 15
de julio hasta el 15 de octubre del 2023, agrupando toda esta informacién en
intervalos quincenales con respecto a las ventas. Los resultados revelaron un
analisis detallado del proceso de toma de decisiones, centrandose en "Realizar
pedidos". Se procesd con éxito la data del sistema de ventas, generando un
algoritmo secuencial que considera variables clave. Este algoritmo proporciona
caminos y procesos ramificados, facilitando decisiones informadas. Se calcularon
costos totales, ingresos brutos, utilidades y productividad, junto con un analisis del
cumplimiento de metas. La secuencia algoritmica resultante establece un marco
soélido para la toma de decisiones, contribuyendo significativamente al proceso de

ventas e inventario de la PYME.

Palabras clave: Toma de decisiones, Gestion de inventario, Gestion de ventas,

Sistema de ventas, Pequefias y medianas empresas.



ABSTRACT

This research focuses on analyzing informational data from the sales process in a
small and medium-sized business (SME) to support decision making. Using a
guantitative methodology with basic orientation and non-experimental descriptive
design, the feasibility and productivity of the process was evaluated. It was possible
to successfully process the data obtained from a sales system from July 15 to
October 15, 2023, grouping all this information into biweekly intervals with respect
to sales. The results revealed a detailed analysis of the decision-making process,
focusing on "Place Orders." The data from the sales system was successfully
processed, generating a sequential algorithm that considers key variables. This
algorithm provides branching paths and processes, facilitating informed decisions.
Total costs, gross income, profits and productivity were calculated, along with an
analysis of goal achievement. The resulting algorithmic sequence establishes a
solid framework for decision-making, significantly contributing to the SME's sales

and inventory process.

Keywords: Decision making, Inventory management, Sales management, Sales

system, Small and medium-sized businesses.
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l. INTRODUCCION

Hoy en dia, el mundo se ha globalizado gracias a la tecnologia, y su impacto en
la sociedad ha vuelto su uso indispensable. En el &mbito empresarial, la mayoria
de las compafiias cuenta con sistemas que mejoran sus procesos al recolectar
datos para su posterior analisis. En el caso de las pequefias y medianas
empresas (PYMES), especialmente aquellas dedicadas al comercio de
productos, la gestion de un programa de ventas no solo les permite acceder a
informacién en todo momento, sino también administrar eficazmente los
productos disponibles. En este contexto, Arrieta Posada destaca la importancia
de llevar a cabo una gestion de almacenes, subrayando que esto garantiza una
precision y calidad en el inventario, tomando en cuenta los diversos costos
involucrados. Este enfoque no solo mejora los servicios ofrecidos por la empresa,
sino que también eleva su calidad. Por otro lado, Malpica Rodriguez argumenta
gue la implementacion de un sistema en PYMES destinado a reducir los tiempos
en la gestion de procesos mostrara resultados positivos, beneficiando asi a la
empresa en diversos aspectos (Arrieta Posada 2011) (Malpica Rodriguez 2017).

La irrupcion del COVID-19 ha dejado un impacto significativo en la sociedad,
forzando a numerosas empresas a ajustarse a las nuevas realidades. En este
contexto, las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MiPymes) han tomado la
decision de adoptar nuevas estrategias de comercializacion. Estas estrategias
involucran diversas herramientas tecnologicas que les han permitido hacer frente
a la crisis generada por la pandemia. Las MiPymes se vieron compelidas a
reinventarse para sobrevivir a la agitacion provocada por esta crisis, y en este
proceso, la tecnologia emergié como una herramienta indispensable para su

supervivencia y desarrollo continuo (Chiatchoua y Lozano Arizmendi 2021).

No obstante, la realidad revela que no todos los pequefios negocios cuentan con
un sistema de ventas, llevando a cabo los procesos de manera inadecuada y
pasando por alto algunos aspectos cruciales. Un ejemplo palpable de esto es el
control de inventario, utilizado para identificar qué productos estan disponibles,
cuantos estan a punto de agotarse o ya se han agotado. En este contexto,
Camarena Quispe y Conde Lara abordan la rotacion de mercaderia en los
almacenes, entendiendo el impacto crucial de la gestién de inventario. Dado que
es necesario procesar y analizar los datos, destacan la importancia de evidenciar
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resultados a través de indicadores y variables para su interpretacion futura. La
carencia de un sistema que administre esta informacion genera incertidumbre,
resultando en una toma de decisiones errénea que, en lugar de beneficiar, podria

ocasionar pérdidas en la organizacién (Camarena Quispe y Conde Lara 2019).

Ademas del proceso de ventas, dentro de una PYME, también se deben
gestionar una serie de procesos internos. La mayoria de estas empresas carece
de un sistema que facilite el manejo de sus operaciones, aun recurriendo a
cuadernos para registrar las ventas diarias. Este método omite considerar
diversos factores como la ganancia y los gastos de transporte, entre otros.
Rodriguez Pérez y Torres Saldafia sostienen que la implementacion de un
sistema que gestione estos procesos no solo mejora las ventas, sino que también
destacan que, en el caso de las PYMES, la introduccion de tales procesos de
ventas implica menos dificultades en comparacion con las grandes empresas.
Esto abre una oportunidad real para optimizar los procesos internos y afectar
directamente las ventas. En este sentido, la posibilidad de mejora en la PYME
es viable. Sin embargo, a menudo, debido a la falta de conocimientos, estas
empresas deciden prescindir de un sistema que les ayude a generar informes
detallados de cada proceso. Esta omisién afecta directamente la productividad,
ya que la informacién recolectada de manera manual resulta imprecisa o, en
muchos casos, simplemente no existe. Tomar decisiones sin aplicar un analisis
correspondiente a las necesidades que se presentan se convierte en una
practica perjudicial para el desarrollo eficiente de la empresa (Rodriguez Pérez
y Torres Saldafia 2014).

Es fundamental comprender que el inventario en cualquier organizacion
constituye una pieza fundamental para alcanzar las metas establecidas. Como
menciona Reyes Cérdova, es indispensable para el desarrollo del negocio. No
obstante, llevar un control deficiente de este se traduce en un impacto negativo
en la empresa, generando pérdidas de productos, prolongando los tiempos de
control y distribucién, lo que a su vez conlleva a un aumento de los costos
asociados al proceso. Por ello, mantener un control adecuado del inventario
favorece el proceso de ventas, permitiendo el desarrollo eficiente de las

actividades comerciales. Esta practica no solo genera valor para el negocio, sino



que también contribuye al cumplimiento de las metas establecidas por la

organizacion (Reyes Coérdova 2021).

Es imprescindible investigar la gestion que se lleva a cabo dentro de un negocio,
ya que la falta de este proceso afectard notablemente su productividad,
ocasionando pérdidas econdmicas debido a una incorrecta administracion de
inventario. Ademas, esto podria resultar en la falta de aprovisionamiento
adecuado en fechas importantes, cuando las ventas de ciertos productos
aumentan. La carencia de este conocimiento llevara a pérdidas considerables en
el negocio, afectando también su prestigio ante los clientes. La gestion de ventas
esta intrinsecamente vinculada a diversos aspectos que deben considerarse
para mantener una eficiente administracion en los almacenes. Como menciona
Arrieta Posada, es necesario tener en cuenta ciertos factores para llevar a cabo
una adecuada gestion, destacando el inventariado correcto de los productos
almacenados, las tareas realizadas y la utilizacion de indicadores de gestion.
Estos indicadores son herramientas valiosas para medir el desempeiio del
negocio en términos de gestion y eficacia (Arrieta Posada 2011).

La investigacion encontrd su justificacion teérica al analizar diversos casos de
estudio realizados en el pasado. Estos estudios demostraron que los procesos
de una pequefia o mediana empresa (PYME) podian adaptarse mediante la
aplicacion de ingenieria de software, logrando asi agilizar sus operaciones. Sin
embargo, surgid la pregunta crucial: ¢estos procesos eran capaces de
estructurar datos que se convertirian en la informacion necesaria para la toma
de decisiones? Esta interrogante motivdo un estudio y analisis detallado. El
objetivo no solo era mejorar los procesos a través del software, sino también
entender como esta implementacion podria facilitar la toma de decisiones y
generar un impacto significativo en la PYME. En retrospectiva, la investigacion
tedrica ofrecid las bases necesarias para comprender y aplicar con éxito la
ingenieria de software en el contexto de una PYME, contribuyendo a su eficiencia

operativa y a la toma de decisiones informadas.

Se llevé a cabo una justificacion practica, ya que, en el pasado, mediante la
implementacion de un software en una pequefia o mediana empresa (PYME), se
logré la recoleccion de datos reales de cada proceso en el que intervenia el
software. Durante este proceso, se adquirié un conocimiento profundo de las
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capacidades del software y del impacto que generaba en las ventas de la PYME.
El software, en consecuencia, desempefié un papel crucial al facilitar el analisis
en un entorno real, permitiendo identificar los procesos involucrados en la toma
de decisiones y como estos influyeron en la productividad del negocio. La
aplicacion de ingenieria y el procesamiento de datos se convirtieron en
herramientas esenciales en este contexto pasado, posibilitando un analisis
detallado que contribuyé a una comprension mas profunda de cémo las
decisiones tomadas afectaron directamente la productividad del negocio. Este
enfoque practico respaldo la utilidad concreta de la implementacion del software
en el contexto de la PYME, proporcionando informacién valiosa para mejorar la

eficiencia y facilitar la toma de decisiones informadas.

Con el propésito especifico de mejorar la eficiencia operativa, en el pasado se
llevé a cabo la implementacion de un software de ventas en el seno de una
pequeia o mediana empresa (PYME). Este software, lejos de limitarse a agilizar
los procesos de la empresa, también se dedico a la recoleccién de datos reales
de cada proceso en el que intervino. Estos datos fueron esenciales para llevar a
cabo un analisis y procesamiento de la informacion, con el objetivo final de
facilitar la toma de decisiones mediante estrategias especificas. Las diferentes
estrategias implementadas a traves del software tuvieron un impacto significativo
en diversos aspectos del negocio, incluyendo las ventas, la rentabilidad y la
productividad. Este enfoque permitio llevar a cabo un analisis de datos exitoso
en relacion con los procesos recopilados por el software a lo largo de un periodo
determinado. En retrospectiva, la implementacion de este software contribuyo de
manera notable a la optimizacién de los procesos y a la toma de decisiones

informadas en el entorno de la PYME.

La investigacién se centr6 en analizar la data informacional del proceso de
ventas en una pequefia y mediana empresa (PYME) con fines de toma de
decisiones, para esto fue necesario, evaluar el andlisis de factibilidad del proceso
de toma de decisiones desde la data informacional del proceso de ventas en una
pequefia y mediana empresa (PYME), identificar las probabilidades sobre la
frecuencia y productividad del proceso de toma de decisiones sobre la data
informacional del proceso de ventas en una pequefia y mediana empresa

(PYME), identificar el proceso para obtener la data informacional que dé soporte
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a latoma de decisiones en una pequefia y mediana empresa (PYME)y finalmente
evaluar el inventario para obtener la data informacional que dé soporte a la toma

de decisiones en una pequefia y mediana empresa (PYME).



Il. MARCO TEORICO

Para explorar el tema, Vivanco y Mufioz llevaron a cabo una investigacién en
Cuba en la cual propusieron un ERP (Enterprise Resource Planning o
Planificacion de Recursos Empresariales) para la gestion de informacion de la
unidad empresarial dedicada a los productos carnicos. Realizaron una
investigacion de nivel exploratorio, dentro del marco de una investigacion
aplicada y un disefio transaccional. Demostraron que, al implementar un sistema
de gestion de informacion en la unidad empresarial, se mejora el flujo de
procesos, permitiendo agilizar la entrega de informes necesarios para el
funcionamiento y control de las diferentes actividades realizadas por la empresa.
Como resultado, se constatd que el 90% de la empresa mostraba satisfacciéon
con la solucién implementada, reflejando que el sistema cumplia con las
expectativas propuestas y lograba una reduccién anual de costos de
S/18,451.76. En ese sentido, contar con un sistema que gestione informacion
ayudara a generar informes en tiempo real y con datos precisos, para que estos
sean utilizados en la toma de decisiones estratégicas en beneficio de la

organizacion (Vivanco y Mufioz 2021).

Asimismo, Arévalo Cardenas y Saavedra Roldan, en su investigacion "Datamart
para el Soporte de la Toma de Decisiones en el Area de Ventas en Conpo SAC",
llevaron a cabo un estudio de nivel explicativo, en el marco de una investigacion
aplicada y con un diseilo preexperimental. Se enfocaron en determinar la
influencia de la aplicaciéon de un Datamart centrado en el area de ventas para
respaldar la toma de decisiones, teniendo en cuenta el margen de ganancia y la
eficiencia del proceso. Es por ello que el Datamart contribuyd al crecimiento de
las ventas por producto, registrando un aumento del 2.915%, a pesar de la
existencia de factores externos desfavorables que escapan al control de la
empresa. Esto permitié mantener un nivel de eficiencia en la toma de decisiones.
Es vital comprender que, para gestionar las ventas de manera adecuada, el
acceso a informacién pertinente y precisa impacta significativamente en la
eficacia y la velocidad del proceso de toma de decisiones. A su vez, este proceso
ayuda a incrementar la rentabilidad de las diversas operaciones en las que

interviene (Arévalo Cardenas y Saavedra Roldan 2021).



Al hablar del proceso de toma de decisiones, se entiende que este es mas
preciso en funcién de la informacién que se tenga, como lo indican Casquina
Rojas y Casquina Rojas en su investigacion sobre la Mejora del Proceso de
Toma de Decisiones en las Ventas de Abarrotes de una Empresa de Chiclayo.
Llevaron a cabo un estudio de nivel explicativo dentro del marco de una
investigacion aplicada y con un disefio preexperimental. En este, realizaron un
diagnostico del proceso de toma de decisiones antes de aplicar la investigacion.
Posteriormente, implementaron un sistema informatico y al finalizar compararon
el diagndstico preliminar con el posterior a la implementacion. Esto llevd a
comprender que los datos obtenidos antes del sistema eran incompletos y muy
inconsistentes, ademas de demorar mucho tiempo en obtener la informacién. Por
otro lado, el sistema mostraba los datos de forma precisa y consistente, de
manera mas rapida, permitiendo a los responsables analizarla y posteriormente
tomar decisiones. Con esto, se concluye que el sistema de toma de decisiones
ha mejorado notablemente la calidad de los datos obtenidos y el tiempo que se
demoran en procesarlo. Este tiempo ha disminuido de 30 minutos en la mayoria
de los casos 0, en algunos extremos, de 24 horas a 13 minutos. Por otro lado, la
calidad de datos también ha mejorado, pasando de un 23.46% de datos
inconsistentes a 0%. Ante esto, se comprende que la toma de decisiones se ve
afectada por la informacion que recibe para procesar, requiriendo informacién
accesible, veraz y disponible en un tiempo prudente y rapido para su

procesamiento (Casquina Rojas y Casquina Rojas 2021).

Del mismo modo, Moya Espinosa, Cortés Rodriguez y Martinez Cardenas, en su
investigacion sobre el proceso de toma de decisiones en MiPymes hoteleras de
Boyaca, Colombia, llevaron a cabo un estudio de nivel descriptivo, dentro del
marco de una investigacion aplicada y con un disefio preexperimental. En este,
establecieron las caracteristicas, el proceso y las diferentes herramientas usadas
en la toma de decisiones. En este proceso, resalta que, entre varias alternativas,
se elige aquella que, al aplicarse, ofrezca los mejores resultados. De esa forma,
obtuvieron las respuestas de los 54 gerentes encuestados, que muestran que
"un 70,4% evalla las diferentes alternativas de solucion; un 77,8% analiza la
situacion problema; un 57,4% establece posibles alternativas de solucion y un

68,5% selecciona y evalla posibles alternativas, de las cuales escoge la mejor".



Al hablar de toma de decisiones, se entiende que no solo se toma en cuenta una
alternativa, sino que el verdadero sentido es que se aplican diferentes procesos
para analizar las alternativas que existen y el impacto que tendran al aplicarse,
de esa manera lograr elegir aquella que mejor convenga a los intereses de la

organizacion (Moya-Espinosa, Cortés-Rodriguez y Martinez-Cardenas 2019).

Para conocer méas sobre el proceso de toma de decisiones, Gonzalez, Ortiz y
Zarate, en su investigacion "Sistema de Toma de Decisiones y Negociacion para
Nodos Potenciales de un Sistema de Computo Ad Hoc" en Colombia, llevaron a
cabo un estudio de nivel explicativo, dentro del marco de una investigacion
aplicada y con un disefio preexperimental. En esta investigacion, se presentaron
diversas metodologias para la toma de decisiones y negociacién. Ademas, se
explicé que cada eleccion tiene una justificacion que radica en aquellas opciones
gue se ajustan mas a los parametros del sistema de la organizacion. Esto se
realiza teniendo en cuenta la valoraciébn de cada criterio, proponiendo y
contraproponiendo alternativas para la eleccion de una opcion viable. Ante este
contexto, se comprende que la toma de decisiones implica la consideracion de
pardmetros y criterios, los cuales determinardn su aceptacion por parte de la
empresa. Esto dependera de la justificacion proporcionada y del impacto que

tenga al ejecutarse (Gonzalez, Ortiz y Zarate 2019).

Se destaca del mismo que, en el proceso de toma de decisiones, intervienen
varios factores. Entre ellos, Anguiano y otros investigadores, en su estudio
"Development and validation of the Inventory of Emotional and Reasoned
Purchases Decision-Making Styles (PDMI)" o en espaiol “Desarrollo y validacion
del Inventario de Estilos de Toma de Decisiones de Compras Emocionales y
Razonadas (ITOMA DE DECISIONES C)”, llevado a cabo en México, realizaron
una investigacion de nivel exploratorio, dentro del marco de una investigacion
aplicada y con un disefio transaccional. En este estudio, sefialan que la toma de
decisiones y su proceso también intervienen en el proceso de compras, donde
el consumidor o cliente desempefa un papel bajo diferentes factores que sirven
como apoyo para tomar una decision. Por lo tanto, para evaluar este proceso, es
necesario contar con mediciones validas y confiables que resulten ser
predictores relevantes para el proceso de compra. La discriminacion de los items

se analizo6 a partir de pruebas t de Student para muestras independientes a cada



item por escala. Bajo este criterio, todos los items mostraron diferencias
estadisticamente significativas a p < .001 del PDMI-Emocional. Ante esto, se
comprende que el proceso de toma de decisiones se utiliza en diferentes
contextos, y dependiendo del estudio, no solo ayuda a proporcionar soluciones
a situaciones especificas, sino que también permite predecir el comportamiento

ante escenarios particulares o bajo ciertas condiciones (Anguiano et al. 2019).

Centrandose en un ambiente mas especifico, Camarena Quispe y Conde Lara,
en su investigacién "Analisis de la gestién de inventarios y su impacto en la
rotacion de mercaderias del supermercado Plaza Vea ubicado en el distrito de
Santa Anita", llevaron a cabo una investigacion de nivel descriptivo, bajo un tipo
de investigacion aplicada y disefio correlacional. En ella, describen el impacto
que tiene la gestion de inventario con respecto a la rotacién de mercaderia en
ventas. Ante esta situacion, se llegé a entender que llevar una mala gestion
provoca un descuadre de informacién y, por consiguiente, el faltante de
mercaderia, dando como consecuencia un desabasto total y generando pérdidas
en las ventas. La investigacion identific6 que los datos del inventario no eran
confiables debido a la falta de ejecucion de ajustes necesarios de manera
constante, ya que solo el 50% indican que lo realizan en los tiempos
establecidos. Es por ello que no solo basta con tener un almacén o estantes
donde colocar los productos para que los clientes los consuman, sino que
también se debe considerar llevar una gestion de informacién del inventario. De
esta forma, se puede saber con exactitud el estado de cada producto, ya sea
que se haya agotado o esté por agotarse, llegando a una toma de decisiones
acertada que beneficie al proceso de ventas (Camarena Quispe y Conde Lara
2019).

Por su parte, Malpica Rodriguez, en su investigacion "Metodologia de
implementacion de un ERP. Caso: Software libre en la gestion del proceso de
ventas en una PYME de la ciudad de Cajamarca, Peru", llevo a cabo una
investigacion de nivel explicativo, bajo un tipo de investigacién aplicada y disefio
pre experimental. Se enfocd en la aplicabilidad de un software libre para
gestionar la informacién del proceso de ventas, describiendo el proceso de
ventas en la PYME y determinando los requerimientos necesarios para su

aplicabilidad. Con este fin, se mejoro el proceso de ventas, erradicando errores



dentro del mismo y dando paso a nuevas posibilidades para implementarlo en
nuevos procesos dentro de la PYME. En ese sentido, se entiende que el manejar
un sistema que gestione la informacion de los procesos dentro de una
organizacion ayuda notablemente a su desempefio. En el caso del proceso de
ventas, la data obtenida sirve para identificar errores o posibles deficiencias del
proceso, dando paso a mejoras del mismo (Malpica Rodriguez 2017).

Como formalidad tedrica, la toma de decisiones se conoce como el proceso en
el cual se determina un curso de accién a tomar, minimizando la incertidumbre
de elecciones erroneas que afecten el resultado de dicho proceso. Ademas,
vincula la toma de decisiones con un juicio de expertos, ya que realiza un sondeo
de opiniones recogidas de personas reconocidas como fuentes confiables del
tema y que tienen cierta autoridad sobre una materia especifica. Todo esto es
relevante, ya que en la toma de decisiones se presentan diversas alternativas y
criterios que definen un objetivo de estudio especifico. Estas alternativas deben
ser capaces de adaptarse y estar dirigidas hacia un objetivo a alcanzar (Mendoza
et al. 2019).

Del mismo modo, la toma de decisiones desde el enfoque financiero, en el cual,
bajo la contabilidad, se vuelve una herramienta indispensable. En este proceso,
se hace énfasis en herramientas financieras que se involucran, buscando cumplir
los objetivos financieros, es decir, generar valor a la empresa y a todos los
factores involucrados en ella. Este proceso describe una serie de cambios con
respecto a los conocimientos de medicion, revelacion y presentacion de las
cuentas, relacionando una serie de indicadores con respecto a las variaciones
de las cuentas y estableciendo nuevos criterios contables mediante un proceso

de toma de decisiones (Pineda, Vacca y Tiuzo 2022).

La toma de decisiones implica una serie de cambios, analizando diversas etapas
en el nivel de desarrollo y teniendo presente una serie de indicadores, analisis
de tiempo, precision y mejora de este proceso. Estos resultados son
denominados flujos futuros, ya sean negativos o positivos. Se comparan con
aguellos obtenidos de métodos tradicionales, analizando la factibilidad de cada
flujo y teniendo en cuenta la financiacion, las ganancias y beneficios que se
obtendrian como resultado de la toma de decisiones. Es por ello que entender
que, al realizar un analisis profundo de la toma de decisiones, no solo se
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encontraria una alternativa, o no siempre todas las alternativas analizadas seran
beneficiosas. Por eso, contar con mas informacion para analizar lograra tener un
analisis mas preciso y, con esto, llegar a tomar la decisibn adecuada a las

necesidades que se requieran (Prieto-Tibaduiza et al. 2019).

La toma de decisiones también se ve afectada por el tiempo que demora en
procesar la informacion para ser analizada. Este proceso de toma de decisiones
esta directamente ligado con mejorar los tiempos de respuesta ante una
incertidumbre o ante la necesidad de solucionar un problema. Ante esto, tener
multiples ofertas o alternativas y analizar la viabilidad de las mismas cuyos
resultados se vean reflejados en el ahorro de costos para el beneficio de la
empresa, mejorando la rentabilidad. Estas alternativas o posibles soluciones del
problema surgen de una serie de acontecimientos ligados a los reportes
obtenidos de la empresa, surgiendo asi una serie de alternativas en las cuales
se debe tomar la decision de cudl, de todas estas, sera de mayor provecho para
la empresa, generando valor a la misma y, de ser posible, la que sea mas

rentable en costos y tiempo (Jiménez Pulache y Soto Berru 2022).

La toma de decisiones se enfoca en una serie de caracteristicas y
responsabilidades en las que se relaciona la importancia de tomar una decision.
En este aspecto, se involucra el tiempo y la velocidad con la que esta es
intervenida a lo largo de todo un proceso y los factores en los que una decision
se cataloga como una de caracter importante o si seria una decision de rutina.
En este aspecto, la toma de decisiones se enfoca en analizar cada una de las
alternativas que se presentan y ver la prioridad que estas puedan tener y el

impacto que provocan dentro de la organizacién (Isolano 2003).

La toma de decisiones también se enfoca en la rentabilidad y realiza el andlisis
correspondiente para procesar los datos en los que interviene. Todo esto con el
fin de generar un beneficio futuro para la empresa al momento de tomar una
decision. Esta rentabilidad es analizada para cada una de las posibles
alternativas que se presenten en el proceso. Esto ayudara a la empresa a
generar diferentes procesos y formas de actuar con respecto a un problema o
una decision que pueda afectar a la empresa y su rendimiento como tal. Es por

eso que este analisis se desarrolla con el fin de solucionar y mejorar a la empresa
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los diferentes procesos en los que interviene la toma de decisiones (Sajami,
Meza y Davila 2020).

Proceso de ventas, este proceso involucra una secuencia de instrucciones
necesarias para atraer a posibles clientes y lograr convertirlos en clientes de la
empresa. Ademas, este proceso permite ayudar a la empresa a anticipar las
diferentes necesidades de sus clientes o potenciales clientes para,
posteriormente, aprovechar la oportunidad de negocio y aplicarla al proceso de
ventas. Es por ello que este proceso, dentro de una organizacion, es de vital
importancia, ya que toda empresa depende de sus clientes, y conocer sus
necesidades ayuda a la organizacién a tener la solucién a estas y generar valor

para la empresa (Zapata Mujica 2023).

El proceso de ventas involucra la planificacion y diferentes estrategias que un
grupo de personas realiza dentro de la organizacién. A este proceso de
planificacion intervienen factores importantes como el tiempo, las ventas en si,
los proveedores, los productos y la rotacion del stock. Es por eso que no solo se
trata de captar clientes y convencerlos para que adquieran algun producto o
servicio de la organizacion, sino que también implica analizar cada factor que
interviene en ese proceso, obteniendo mejores resultados y creando una serie
de estrategias que seran planificadas y desarrolladas en beneficio de la empresa
(Vivanco Vilca 2021).

El proceso de ventas es una serie de actividades que se realizan con el fin de
lograr como resultado una venta. Este proceso tiene como iniciativa la
negociacion del producto a ofrecer, teniendo en cuenta las necesidades del
cliente y los objetivos de la empresa. Se busca lograr un beneficio mutuo que
satisfaga a ambas partes, cumpliendo con éxito todos los pasos involucrados en

esta actividad (Vasquez Kens 2021) .

La venta proviene de un analisis de las necesidades del cliente. Una vez
identificada, se procede a ofrecer el producto o servicio que cubra dicha
necesidad. En esta etapa intervienen tanto el comprador como el vendedor. Es
agui donde se llega a un acuerdo por parte del cliente, que desea adquirir el

producto ofrecido, realizando con éxito la venta (Aime Flores y Diaz Azpur 2021).
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Un sistema de ventas se enfoca en procesar de forma digital los activos fisicos
que se encuentran dentro de una organizacion, digitalizdndolos en un sistema
creado para administrar los recursos con los que cuenta. Este sistema considera
diferentes clases y médulos dentro de un proceso en el que se involucran los
clientes, las ventas, el inventario, las estadisticas y otros aspectos. Es por ello
gue estos sistemas de informacion logran generar un beneficio de control y
administracion para los usuarios, permitiendo asi una toma de decisiones que

mejore la productividad de la organizacion (Vidal-Silva et al. 2021).

La analitica de aprendizaje (AA), la cual, segun Lobos y otros, la definen como
el proceso de recopilar, medir y analizar una serie de datos o informes sobre el
desempefio en un éarea especifica. En ese contexto, la AA promueve
aprendizajes de calidad, ofreciendo entornos personalizados y adaptados,
mejorando la experiencia del aprendizaje con el objetivo de realizar una
evaluacion de la eficiencia del proceso. Esta AA ayuda a entender el proceso de
ensefianza mediante una serie de técnicas que analizan datos, contribuyendo a
mejorar el proceso de aprendizaje a través de patrones de desempefio,
encontrandoles significado y proyectandose hacia situaciones que puedan

presentarse en el futuro.(Lobos et al. 2022)

El sistema de informacion se enfoca en el desarrollo del analisis de las diferentes
necesidades que tenga una empresa u organizacion. Todo esto con el fin de
satisfacer los requisitos, tanto funcionales como no funcionales, de la empresa,
tomando en cuenta las diferentes etapas para el desarrollo del mismo. Este
sistema de informacién es un pilar fundamental para el procesamiento de datos
y el analisis de los mismos para realizar diversos procesos en los que se requiera

dicha informacion (Fernandez Alarcon 2021).

La gestion de almacenes, también llamada almacenaje, se refiere al proceso
mediante el cual se llevan a cabo actividades dentro de los almacenes. Consiste
en la tarea de cubrir la capacidad necesaria de cada almacén, custodiando la
existencia de stocks durante un intervalo de tiempo especifico. Esta labor es
responsable de recolectar los articulos existentes dentro del almacén, asi como
procesar los productos que ingresan, manteniendo un registro del estado de los
mismos. En pocas palabras, este proceso se encarga de alojar de manera
adecuada los productos con el fin de saber con exactitud qué existe, cuantos hay
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y en qué estado se encuentran, ahorrando tiempo y economizando esfuerzo por

falta de informacién (Echeandia Castillo 2019).

La gestion de inventario es la actividad que implica la planificacion y control de
los elementos fisicos existentes dentro de la organizacion. Esto conlleva una
serie de riesgos importantes que afectan directamente a las decisiones tomadas
en las diversas actividades del negocio, pudiendo generar sobrecostos en caso
de que el inventario esté mal organizado y no se conozca con certeza su
condicién para el correcto desarrollo de las actividades (Paredes Rodriguez,

Jaramillo y Jaramillo 2022).

Un sistema de informacién es una serie de elementos que analizan la
informacién ingresada por el usuario, ya sea de forma manual o automatizada.
De este modo, se logra ingresar y registrar datos que serviran para un analisis
gue involucrara una serie de actividades y acciones. Estas dependeran de la
data almacenada y podran ser utilizadas para la continuidad de la organizacion.
Asimismo, permiten llevar un control de la misma, logrando asi tomar decisiones

gue contribuiran al progreso de la organizacion (Bellota Rojas 2021).

El control de inventario involucra un método que cumpla con los requisitos que
involucren el cumplimiento de los objetivos esperados de la empresa. Entre los
gue destacan, el evitar costos innecesarios, evitar pérdidas o un mal uso de los
recursos administrativos con los que cuenta la organizacion, que en su mayoria
de los casos suelen ser muy escasos. El principal objetivo de este control es
manejar de manera eficaz los recursos de la organizacion y asi maximizar los

beneficios potenciales que puedan surgir dentro de la misma (Leon 2020).
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacién

3.1.1 Tipo de investigacion:

La investigacién cuantitativa nos ayudd a adoptar una serie de
estrategias para generar y refinar conocimientos sobre la toma de
decisiones. Este disefio utilizé inicialmente el raciocinio deductivo y
la generalizacién, generando variables de acuerdo a los conceptos
obtenidos de la investigacién. Se llevo a cabo una recoleccion de
evidencias que ayudaron a probar si la teoria se confirmaba; los
datos trabajados fueron cuantificables y se pudieron medir,
estableciendo asi una relacion entre las variables(Sousa,
Driessnack y Mendes 2007)

Ademas, segun su orientacién, fue basica, ya que esta
investigacion se orientd a obtener nuevos conocimientos
relacionados con la toma de decisiones, enfocandose de manera
precisa en el proceso de ventas de una PYME. Esto se logré de
manera sistematica, teniendo como objetivo incrementar el

conocimiento sobre la realidad estudiada. (Alvarez-Risco 2020)
Nivel: Descriptivo

Este nivel fue utilizado, ya que la investigaciébn se encargd de
observar, describir y fundamentar diferentes aspectos que
involucran en la toma de decisiones. Logro definir la existencia del
mismo, determinando la frecuencia con la que este hecho ocurria.
De esta forma, se logro clasificar la informacién, obteniendo bases
para el conocimiento sobre el tema investigado. Estas bases
serviran para posteriores estudios, ya sean de tipo correlacional,
cuasi experimentales o experimentales. (Sousa, Driessnack vy
Mendes 2007)

3.1.2 Disefio de investigacion:No experimental

Se consideré no experimental, dado que no se manipularon las

variables del estudio. Por el contrario, se observo lo que ocurria en
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la investigacion de forma natural, recolectando datos sobre el
proceso de ventas. Posteriormente, con esos datos, se analizaron

en el proceso de toma de decisiones. (Alvarez-Risco 2020)

3.2. Variables y Operacionalizacién

Variable Independiente: Data informacional del proceso de ventas
Definicién conceptual:

Este tipo de data informacional fue toda aquella informacién
recogida con el fin de ser estudiada y analizada para
posteriormente realizar una accién con respecto a ella. Cuando se
hablaba del proceso de ventas, se involucraba la gestion de tal
proceso. En este sentido, encontrabamos informacidn con respecto
a las areas de donde procedia la data y de esa forma se realizaba

una planificacién adecuada.(Rojas Quijano 2017)
Definicion operacional:

Para medir satisfactoriamente la data informacional del proceso de

ventas, se considero tener en cuenta las siguientes dimensiones:

Ventas: para esto Arévalo Cardenas y Saavedra Roldan, nos
mencionan, que es la actividad por la cual se venden productos o
servicios, a un determinado precio y tomando en cuenta el periodo.
Para esto se recolectaron datos del proceso de ventas extraidos de
la Pyme de un determinado periodo de tiempo.(Arévalo Cardenas
y Saavedra Roldan 2021)

Inventario: en esta dimension, Anguiano y otros, sefiala que guarda
una relacion de forma detallada, ordenada y valorada, de los
diferentes elementos que se encuentran dentro de una empresa en
un momento determinado. Del mismo modo se recolectaron los
datos del inventario y el movimiento que este tuvo en un

determinado tiempo.(Anguiano et al. 2019)

Indicadores:

16



Tomando en cuenta las dimensiones antes mencionadas, se definieron
los indicadores que ayudaron a medir las caracteristicas de la variable

independiente.
Para medir las ventas, se tom6 en cuenta:

Para esto, Pulido-Rojano y otros analizaron en este indicador que
el resultado de las ventas realizadas dentro de un periodo
establecido variaba dependiendo de su origen, sus caracteristicas
y la temporalidad en la que se encontraban. Se analizaron los
diferentes articulos que vendia la PYME y con ellos se defini6 cuél
era la cantidad que se habia llegado a vender de cada articulo en
un periodo determinado (Pulido-Rojano et al. 2020)

Frecuencia: Para esto, Osorio midié en qué frecuencia ocurria un
hecho especifico, agrupandolo mediante caracteristicas similares
que se presentaban, logrando identificar los perfiles de datos
histéricos. Se cre6 una base para la toma de decisiones al
considerar la frecuencia con la que un producto era vendido y el

tiempo en el que se lograba (Osorio et al. 2020)
Para lograr medir el inventario, se tomara en cuenta:

Rotaciéon de mercaderia: Para esto, Camarena Quispe y Conde
Lara sefialaron que este era el movimiento que tenia la mercaderia,
definiendo el intervalo de tiempo en el que la mercaderia salia del
almacén. También se midio el inventario, analizando el movimiento
que tenia la mercaderia de la PYME en un determinado tiempo con
respecto a los ingresos de almacén (Camarena Quispe y Conde
Lara 2019)

Frecuencia: Para esto, Osorio midié en qué frecuencia ocurria un
hecho especifico, agrupandolo mediante caracteristicas similares
que se presentaban, logrando identificar los perfiles de datos
histéricos. En este caso, el inventario también intervino en la

frecuencia, con la que un pedido era ingresado a almacén y el
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tiempo en el que el pedido demoraba en salir del mismo. (Osorio
et al. 2020)

Variable dependiente: Toma de decisiones
Definicion conceptual:

La toma de decisiones, se le considera al proceso, en el cual se
identifican y resuelven diversos problemas dentro de una
organizacion, mediante la busqueda y seleccion de una solucion,
gue pueda crear el maximo valor para la organizacion (Moya-

Espinosa, Cortés-Rodriguez y Martinez-Cardenas 2019)
Definicion operacional:

Para lograr medir satisfactoriamente la toma de decisiones, se consideré

tener en cuenta las siguientes dimensiones:

Factibilidad: Segun Gonzélez, Ortiz y Zarate, esto se referia a la
posibilidad que se tenia para llevar a cabo la meta propuesta, es
decir, si era posible lograr cumplir la meta propuesta con los
recursos que contaba la organizacion. En ese sentido, se
necesitaba medir qué tan factible era el desarrollo del objetivo
planteado por la toma de decisiones (Gonzalez, Ortiz y Zarate
2019)

Probabilidades: Segun Moya Espinosa, Cortés Rodriguez y
Martinez Cardenas, esta definicion era aquella que nos ayudaba a
definir, entre diferentes posturas o alternativas, cual de todas era la
mejor, dado que cada situacion presentada requeria su propio
estilo, teniendo en cuenta las circunstancias, las probabilidades de
éxito podian variar. Dependiendo de las circunstancias que se
presentaban, era necesario ver las probabilidades de éxito que
podia tener la toma de decisiones con respecto a las diferentes
alternativas que se presentaban (Moya-Espinosa, Cortés-

Rodriguez y Martinez-Cardenas 2019)

Indicadores:
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Tomando en cuenta las dimensiones antes mencionadas, se definieron
los indicadores que ayudaron a medir las caracteristicas de la variable

dependiente.
Para medir la factibilidad, se tom6 en cuenta:

Utilidad: Segun Lobos y otros, la utilidad era aquella capacidad que
tenia el proceso o la herramienta seleccionada para mejorar un
aspecto determinado en el que intervenia, teniendo en cuenta las
diferentes necesidades que se presentaban, mejorando asi el
desempefio al momento de realizar una tarea especifica. En ese
aspecto, se necesitaba saber qué tan Util llegaria a ser la alternativa
que se elegia del proceso de toma de decisiones. (Lobos et al.
2022)

Eficacia: En este indicador, Echeandia Castillo definia la forma de
medir como se alcanzaban las metas establecidas por la empresa.
Con el fin de comprobar lo mismo, se verificaba el cumplimiento de
los requisitos, con el objetivo de lograr un objetivo especifico,
teniendo en cuenta diferentes alternativas y verificando asi si era
factible o no. Del mismo modo, si se queria saber si la alternativa
era eficaz, se median en el cumplimiento de las metas establecidas
por la PYME (Echeandia Castillo 2019)

Para medir la probabilidad, se tomé en cuenta:

Frecuencia: Para esto, Osorio midié en qué frecuencia ocurria un
hecho especifico, agrupandolo mediante caracteristicas similares
gue se presentaban, logrando identificar los perfiles de datos
histéricos. Para ello, se analizaban las diferentes probabilidades y
la frecuencia con la que estas se presentaban en la toma de
decisiones, y cuales de estas podian llegar a tener éxito. (Osorio
et al. 2020)

Productividad: Para esto, Arrieta Posada mostr6 a este como un
conjunto de acciones que eran necesarias para que se cumplieran

los objetivos de la empresa, analizando asi diferentes estrategias
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gue podian presentarse. Del mismo modo, se tomaba en cuenta la
productividad que tendrian las diferentes alternativas y el beneficio
que aportarian a la PYME si se lograban desarrollar. (Arrieta
Posada 2011)

3.3. Poblacion muestray muestreo

Poblacién

Era de tipo finita y se encontraba dentro de la PYME, un
establecimiento dedicado a actividades comerciales de venta de
productos. La poblacion estaba agrupada bajo diferentes criterios

de inclusion y exclusion, para observar a detalle la poblacion se

encuentra en el anexo 5y 6.

Criterios de inclusion:

Que estuvieran dentro del rango del tiempo establecido por el ciclo

de venta.

Todo articulo que fuera vendido por la PYME.

Criterios de exclusién

Que no se encontraran en el rango de tiempo establecido por el

proceso de ciclo de ventas.

3.4. Técnica e instrumentos de recoleccidon de datos

Indicadores Técnica Instrumentos
N o Diagrama de Pareto-Guia de
Utilidad del proceso de | Analisis o N
o analisis documental (Utilidad
toma de decisiones documental o .
primaria y secundaria)
Tabla T o T-Chart- Analisis
Eficacia del proceso de | Analisis en documentos de metas
toma de decisiones documental establecidas y actividades
ejecutadas
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Arbol de decisién- Guia de

de

productos

mercaderia  por

Analisis

documental

Frecuencia del proceso | Analisis o
o analisis documental con
de toma de decisiones | documental o
decisiones formales
o Tabla T o T-Chart - Arbol de
Productividad del o o o
Analisis decision - Guia de analisis
proceso de toma de _
o documental documental con los posibles
decisiones
resultados
Cantidad de articulos | Observacion por
_ _ o Reporte de ventas - Analisis
vendidos por ciclo de | Analisis
documental
venta documental
_ Observacion por o
Frecuencia de ventas L Reporte de ventas - Analisis
] Analisis
por articulo documental
documental
Observacion por .
» i o Reporte de Inventario -
Rotacion de mercaderia | Analisis o
Andlisis documental
documental
Frecuencia de pedidos | Observacion por

Reporte de Inventario -

Anélisis documental

Tabla 1: Técnica e instrumentos de recoleccion de datos

Elaboracion propia

3.5. Procedimientos

Consisti6 en un primer momento en la aplicacién del instrumento de

analisis documental,

dado que "este buscaba describir y lograr

representar los documentos extraidos para ser procesados de forma

sisteméatica unificada, de este modo facilitar su recuperacion para el

analisis", el cual se baso en generar reportes de las ventas y del inventario

de la PYME. Esto se hizo con el fin de generar data informacional para

ser procesada para la toma de decisiones (Dulzaides Iglesias y Molina

Gomez 2004)
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Del mismo modo, con respecto a la data informacional de las ventas y el
inventario de la PYME, se aplicé el instrumento de guias de analisis

documental, se establecio:

e Se realizo el diagrama de Pareto, se reunieron datos para calificar las
diferentes causas de un evento, asignando un orden de prioridades
con respecto a las decisiones que se podian tomar. De este modo, se
logré determinar la utilidad primaria y secundaria de la toma de
decisiones (Calderon 2013)

e Del mismo modo, con una tabla T-chart, se ayudd a separar en
columnas la informacion recolectada, logrando comparar y constatar
mediante los resultados. Asi se analizaron las metas establecidas y
actividades ejecutadas por la toma de decisiones (Vasquez Rodriguez
et al. 2018)

e También se utilizdé el arbol de decision, ya que es una forma de
representar los diferentes eventos que pueden surgir teniendo en
cuenta una decision. Mediante una forma gréfica y analitica, ayudo a
tener la decision mas acertada. De esa forma, se determinaron la
frecuencia y las alternativas viables que existen en la toma de
decisiones. (Berlanga, Rubio Hurtado y Vila Bafios 2013)

e Finalmente, con ayuda tanto de la tabla T-chart, comparando
resultados obtenidos y el arbol de decisiones, que brindaron las
alternativas con respecto a una decisién tomada, se analizaron los
posibles resultados de la toma de decisiones y el impacto que esta

genero en la PYME.

3.6. Método de analisis de datos
Todos los datos extraidos de los instrumentos antes mencionados fueron
procesados con aplicaciones informaticas, mediante la técnica de
procesamiento de la tabulacion. Esta, mediante un cuadro, logré plasmar
los resultados obtenidos de la recopilacién de datos, ayudando a procesar
datos numéricos con el fin de realizar medidas de variabilidad, ya que
estas miden la dispersion de los datos obtenidos, observando las
similitudes de los valores observados. También, mediante las frecuencias

con respecto a la data extraida de los reportes de ventas y de inventarios
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de la PYME en un periodo de tiempo.(Estrella 2014) (Herrera, Mendoza

Mendoza y Fontalvo Herrera 2012)

Por otro lado, tomando los indicadores por nivel de intervencion, se

tomaron en cuenta las frecuencias con las que esta lograba aparecer

generando la utilidad y eficacia de la factibilidad del proceso de toma de

decisiones, asi como la frecuencia y productividad. De esa forma, se logré

comparar los resultados obtenidos del procesamiento de informacion.

3.7. Aspectos éticos

Para la ejecucion del proyecto de investigacion, se tuvieron en consideracion

los siguientes aspectos éticos:

Toda investigacion cientifica se basdé en la moral que cada
investigador tenia al momento de desarrollar la misma. Aqui es donde
la veracidad radicaba junto con el rigor con el que se habia
desarrollado toda la investigacion. Para esto, se tuvieron en cuenta
diferentes autores que respaldaban la informacién, y a ellos se les
respetaron los derechos de autor, recurriendo a las referencias
utilizando las normas 1SO 690. Se mantuvo la calidad cientifica y los
estandares éticos, los cuales evaluaban el rigor y caracter cientifico de
los estudios.(Dominguez y Rodriguez 2013)

Se respet6 el anonimato y la no divulgacién de datos personales y
privados de aquellos que participaron en el estudio o que pudieron
haberlo apoyado. En caso contrario de ser mencionados, se tuvo su

previa autorizacion.
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IV.  RESULTADOS
Toma de decisiones 15 de julio al 31 de julio del 2023

Tomando en cuenta solo un rango de tiempo especifico del 15 de julio al 31 de
julio del 2023, se obtuvieron un total de dos decisiones generales, cada una

ramificada en 4 alternativas, teniendo como un total de 8 ramificaciones:

.. Frecuencia
Revision Ingreso
. dela Resultado .
Fecha de Toma de Decision dela Metas ocurrencia | coste total bruto Beneficio
revision decision TD elegida utilidad |planificadas delaTD RCT estimado | delaTD
TTD IBE
v FRTD
Volver a pedir
. 29.46% 87% 12.5% 6867 8890 2023
lo mismo
Reducir
cantidad de
Toma de productos que | 26.76% 64% 25.0% 5818 7375 1557
decision 1: no se han
“Realizar vendido
pedido” - Pedir
Tomando en
en |productosque | . ooo 57% 25.0% 6167 7805 1638
cuenta pedidos |generen mayor
anteriores ingreso bruto
Pedir
productos con
. 44.17% 76% 25.0% 2008 2895 887
Del 15 de porcentaje de
julioal 31 ganancia
de julio del estimada
2023 Pedir
exactamente lo| 29.25% 77% 12.5% 4766 6160 1394
que se vendio
Pedir los
productos mas | 27.48% 59% 25.0% 4377 5580 1203
Toma de vendlfios
s Pedir
decision 1:
“Realizar productos que
el han generado 27.16% 49% 25.0% 4231 5380 1149
Tomando en | Mavor ingreso
bruto
cuenta ventas 2
Pedir
productos que
tengan mayor
gan Mavoer-| - 57 929 70% 25.0% 3650 4815 1165
porcentaje de
ganancia
estimada

Figura 1:Toma de decisiones 15 de julio

Elaboracién propia

Con respecto a la Utilidad:
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P -
Decision Utilidad Porcentaje orcentaje
acumulado
Pedir productos con mayor porcentaje
P n mayorp €1 44.17%
de ganancia estimada 18.19% 18.19%
Pedir productos que tengan mayor 31.92%
porcentaje de ganancia estimada oo 13.15% 31.34%
Volver a pedir lo mismo 29.46% 12.14% 43.48%
Pedir exactamente lo que se vendio 29.25% 12.05% 55.53%
Pedir los productos mas vendidos 27.48% 11.32% 66.85%
Pedir productos que han generado
P S d & 27.16%
mayor ingreso bruto 11.19% 78.04%
Reducir cantidad de productos que no
pro g 26.76%
se han vendido 11.02% 89.06%
Pedir productos que generen mayor
productos que y 26.56%
ingreso bruto 10.94% 100.00%

Figura 2: Utilidad de toma de decisiones del 15 de julio

Elaboracién propia

Diagrama de pareto
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Pedir productos  Pedir productos  Volvera pedir lo Pedir exactamente Pedir los Pedir productos  Reducir cantidad  Pedir productos
con mayor que tengan mayor mismo lo que se vendio  productos mads que han generado de productosque  que generen
porcentaje de porcentaje de vendidos mayor ingreso  no se hanvendido mayor ingreso
ganancia estimada ganancia estimada bruto bruto

mmmm Utilidad ~ ==@=Porcentaje

Figura 3: Diagrama de Pareto del 15 de julio

Elaboracién propia

En el analisis presentado, se observa que la toma de decisiones “Pedir productos

con mayor porcentaje de ganancia estimada” obtuvo un 44.17% del camino de
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“Tomando en cuenta los pedidos anteriores”, por otro lado “Pedir productos que
tengan mayor porcentaje de ganancia estimada” obtuvo una utilidad del 31.92%
del camino de “Tomando en cuenta las ventas”, siendo estas dos, las que
generaran una utilidad significativa mayor a las demas, las cuales varian entre el
26.56% y el 29.46%.

Con respecto a la Eficacia:

Para lograr medir la eficacia de la toma de decisiones, se obtuvieron los

siguientes resultados, con respetos a las metas planificadas:

Segun las metas
1. Tomandoen
. 2. Tomando en
cuenta pedidos
A cuenta ventas
anteriores
a. Volver a pedir lo mismo 87% 77% a.  Pedir exactamente lo que se vendio
b.  Reducir cantidad de productos que no se han
. P g 64% 59% b.  Pedir los productos mas vendidos
vendido
c.  Pedir productos que han generado
c.  Pedir productos que generen mayor ingreso bruto 57% 49% . P 4 &
mayor ingreso bruto
d. Pedir productos con mayor porcentaje de ganancia 76% 70% d. Pedir productos que tengan mayor
estimada ° ° porcentaje de ganancia estimada

Figura 4: Cumplimiento de metas de toma de decisiones del 15 de julio

Elaboracién propia

Eficacia del proceso de TD

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
a.  Volver a pedir lo . Reducir cantidad de c. Pedir productos que d. Pedir productos con
mismo productos gue no se han  generen mayoringreso mavyor porcentaje de
vendido bruto ganancia estimada
B 1. Tomando en cuenta pedidos anteriores H2. Tomando en cuenta ventas

Figura 5: Eficacia del proceso de toma de decisiones del 15 de julio

Elaboracién propia

El analisis comparativo revela, que en todas las ramificaciones que se han
obtenido de la toma de decisiones, el camino de “Tomando en cuenta los pedidos
anteriores” cumple con mayor eficacia las metas planificadas en comparacién

del camino “Tomando en cuenta las ventas”, obteniendo que “Volver a pedir lo
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mismo” cumple con el 87% de las metas planificadas, mientras que “Pedir
productos con mayor porcentaje de ganancia estimada”, cumple las metas al
76%, con respecto al camino “Tomando en cuenta los pedidos anteriores”, por
otro lado el camino “Tomando en cuenta las ventas”, obtuvo que “Volver a pedir
lo mismo” cumple con el 77% de las metas planificadas, mientras que “Pedir
productos con mayor porcentaje de ganancia estimada”, cumple las metas al
70%.

Con respecto a la Frecuencia:

Volver a pedir lo mismo
Coste total S/ 6,867.00
Ingreso bruto S/ 8,890.00
Utilidad 29.46%
Productividad S/ 2,023.00
Metas planteadas 87%

Reducir cantidad de productos que no se han
vendido
Coste total S/ 5,818.00
Ingreso bruto S/ 7,375.00
Utilidad 26.76%

Productividad S/ 1,557.00
Metas planteadas 64%

Tomando en cuenta Pedir productos que generen mayor ingreso
pedidos anteriores bruto

Coste total S/ 6,167.00
Ingreso bruto S/ 7,805.00
Utilidad 26.56%
Productividad S/ 1,638.00
Metas planteadas 57%

Pedir productos con mayor porcentaje de

Coste total S/ 2,008.00
Ingreso bruto S/ 2,895.00
Utilidad 44.17%
Productividad S/ 887.00
Metas planteadas 76%

Toma de decision 1:
“Realizar pedido”

Pedir lo que se vendio
Coste total S/ 4,766.00
Ingreso bruto S/ 6,160.00
Utilidad 29.25%
Productividad S/ 1,394.00
Metas planteadas 77%

Pedir los productos mas
Coste total S/ 4,377.00
Ingreso bruto S/ 5,580.00
Utilidad 27.48%
Productividad S/ 1,203.00
Metas planteadas 59%

Pedir productos que han generado mayor
ingreso bruto
Coste total S/ 4,231.00
Ingreso bruto S/ 5,380.00
Utilidad 27.16%
Productividad S/ 1,149.00
Metas planteadas 49%

Tomando en cuenta
las ventas

Pedir productos que tengan mayor porcentaje de
ia estimada
Coste total S/ 3,650.00
Ingreso bruto S/ 4,815.00
Utilidad 31.92%
Productividad S/ 1,165.00
Metas planteadas 70%

Figura 6: Arbol de decision del 15 de julio
Elaboracién propia
Mediante el arbol de decision se logro obtener la frecuencia con la que las

ramificaciones aparecen en la toma de decisiones y como estas presentan una
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repeticion en analisis, encontrando que 6 de las 8 ramificaciones, presentan una

frecuencia del 25%, con respecto a la data analizado en la toma de decisiones.
Con respecto a la Productividad:

Para lograr medir la productividad de la toma de decisiones, se analizé de forma
comparativa el beneficio monetario que obtendra la PYME con respecto a la

decision tomada:

Beneficio de la TD
1. Tomandoen
. 2. Tomando en
cuenta pedidos
X cuenta ventas
anteriores
a. Volver a pedir lo mismo 2023 1394 a. Pedir exactamente lo que se vendio
b.  Reducir cantidad de productos que no se han
. P g 1557 1203 b.  Pedir los productos mas vendidos
vendido
c.  Pedir productos que han generado
c.  Pedir productos que generen mayor ingreso bruto 1638 1149 . P 4 &
mayor ingreso bruto
d.  Pedir productos con mayor porcentaje de ganancia d. Pedir productos que tengan mayor
) 887 1165 ) ) .
estimada porcentaje de ganancia estimada

Figura 7: Beneficio de la toma de decisiones del 15 de julio

Elaboracién propia

Productividad del proceso de TD

2500

2000

1500

1000

5

8

0

a.  Volver a pedirlo . Reducircantidad de  «c. Pedir productos que  d. Pedir productos con
mismo prod uctos que no se han generen mayor ingreso mayor porcentaje de
vendido bruto ganancia estimada
m 1. Tomando en cuenta pedidos anteriores m2. Tomando en cuenta ventas

Figura 8: Productividad del proceso de toma de decisiones del 15 de julio

Elaboracién propia

El analisis comparativo revela que, en los dos caminos mostrados por la toma de
decisiones, el de “Tomar en cuenta pedidos anteriores”, logra generar un
beneficio superior en 3 de 4 ramificaciones, teniendo que “Volver a pedir lo
mismo” obtiene una productividad de S/. 2023, por otro lado “Pedir productos
que generen mayor ingreso bruto” obtuvo un total de S/. 1638; por el contrario,

las ramificaciones de “Pedir productos que tengan mayor porcentaje de ganancia
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estimada”, obtuvieron el menor beneficio en ambos caminos de la toma de

decisiones.

Toma de decisiones 15 de septiembre del 2023

Tomando en cuenta toda la data obtenida hasta el 15 de septiembre del 2023, al

existir una mayor cantidad de informacién, el proceso de toma de decisiones,

vendria a formar un analisis mas completo, obteniendo un total de dos caminos

claves “Tomando en cuenta los pedidos” y “Tomando en cuenta las ventas”,

ambos subdividiéndose en “Tomando en cuenta el coste” y “Tomando en cuenta

el stock ideal”, logrando generar 4 sub_caminos y formando de esta manera un

total de 20 ramificaciones del proceso de toma de decisiones.

Revision Frecuencia Ingreso
dela Resultado
Fecha de Toma de Decision dela Metas ocurrencia cost: total bruto Beneficio
revision decision TD elegida u:;!::aDd planificadas de laTD RCT estllr::do delaTD
FRTD
TCP-TCC-PPP | 31.58% 94% 10.0% 5016 6600 1584
TCP-TCC-PPV | 27.77% 74% 20.0% 4731 6045 1314
TCP - TCC- PIB 29.35% 75% 20.0% 5060 6545 1485
T d TCP-TCC-PGE | 35.43% 80% 20.0% 4696 6360 1664
(c):];:a ‘I’Oz" TCP-TCC-PSB | 37.58% 48% 20.0% 1988 2735 747
Frailes TCP - TSI- PPP 29.68% 79% 10.0% 3632 4710 1078
TCP - TSI- PPV 29.64% 76% 20.0% 3502 4540 1038
TCP - TSI- PIB 29.68% 59% 20.0% 3262 4230 968
e e 15 TCP - TSI- PGE 34.03% 65% 20.0% 2548 3415 867
é Z: TCP-TSI-PSB | 35.53% 39% 20.0% 1638 2220 582
sl TCV-TCC-PVQ| 30.86% 88% 10.0% 4264 5580 1316
TCV-TCC-PPV| 30.71% 83% 20.0% 4093 5350 1257
TCV-TCC-PIB| 30.36% 80% 20.0% 4058 5290 1232
TCV-TCC-PGE| 34.24% 74% 20.0% 3300 4430 1130
Tomandoen |TCV-TCC-PSB| 39.19% 44% 20.0% 1480 2060 580
cuenta las ventas | TCV - TSI - PVQ | 30.09% 88% 10.0% 3759 4890 1131
TCV-TSI-PPV | 30.14% 83% 20.0% 3504 4560 1056
TCV -TSI-PIB 28.81% 59% 20.0% 3284 4230 946
TCV -TSI-PGE | 34.89% 74% 20.0% 2591 3495 904
TCV-TSI-PSB | 35.59% 44% 20.0% 1652 2240 588
Figura 9: Toma de decision del 15 de septiembre
Elaboracién propia
Descripcion Abreviatura
Pedir el promedio de pedidos PPP
Pedir productos mas vendidos PPV
Pedir productos que generen mayor ingreso bruto PIB

Pedir productos con mayor porcentaje de ganancia estimada PGE
Pedir productos con Stock bajo PSB
Pedir el promedio de ventas quincenales PVQ
Tomando en cuenta el coste TCC

Tomando en cuenta el Stock ideal TSI

Tomando en cuenta los pedidos TCP

Tomando en cuenta las ventas TCV

Figura 10: Descripcion de abreviaturas de la toma de decisiones

Elaboracién propia
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Con respecto a la utilidad:

Decision Utilidad Porcentaje Porcentaje
acumulado
TCV -TCC - PSB 39.19% 6.06% 6.06%
Tomando en cuenta el TCP - TCC- PSB 37.58% 5.81% 11.87%
e TCV - TSI - PSB 35.59% 5.50% 17.37%
TCP - TSI- PSB 35.53% 5.49% 22.87%
Tomando en cuenta TCP - TCC- PGE 35.43% 5.48% 28.35%
los pedidos TCV - TSI - PGE 34.89% 5.39% 33.74%
TCV - TCC - PGE 34.24% 5.29% 39.04%
Tomando en cuenta el
) TCP - TSI- PGE 34.03% 5.26% 44.30%
Stock ideal
TCP - TCC- PPP 31.58% 4.88% 49.18%
TCV-TCC-PVQ 30.86% 4.77% 53.95%
TCV-TCC-PPV 30.71% 4.75% 58.70%
Tomando en cuenta el TCV-TCC-PIB 30.36% 4.69% 63.39%
- TCV - TSI - PPV 30.14% 4.66% 68.05%
TCV-TSI-PVQ 30.09% 4.65% 72.71%
Tomando en cuenta TCP - TSI- PPP 29.68% 4.59% 77.30%
las ventas TCP-TSI-PIB 29.68% 4.59% 81.88%
TCP - TSI- PPV 29.64% 4.58% 86.47%
Tomando en cuenta el
. TCP - TCC- PPV 29.37% 4.54% 91.01%
stock ideal
TCP-TCC- PIB 29.35% 4.54% 95.55%
TCV - TSI - PIB 28.81% 4.45% 100.00%
Figura 11: Utilidad de la toma de decisiones del 15 de septiembre
Elaboracién propia
Diagrama de pareto
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Figura 12: Diagrama de Pareto del 15 de septiembre

Elaboracién propia
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Con respecto a cada una de las ramificaciones que se presentaron en le toma
de decisiones, con respecto a la utilidad generada por cada una de ellas, las
“Tomando en cuentas las ventas-Tomando en cuenta el coste-Pedir productos
con stock bajo (TCV-TCC-PSB)” genera una utilidad de 39.19%, el camino de
“Tomando en cuenta los pedidos-Tomando en cuenta el coste-Pedir productos
con bajo stock (TCP-TCC-PSB)” genera una utilidad de 37.58%; del mismo modo
obtenemos que “Tomando en cuenta el Stock Ideal (TSI)- Pedir productos con
stock bajo(PSB)”, bajo el camino de toma de decisiones de “Tomando en cuenta
las ventas” y “Tomando en cuenta los pedidos” obtenemos que “TCV-TSI-PSB”
genera una utilidad de 35.59% y por otro lado “TCP-TSI-PSB”, genera 35.53%

de utilidad para la toma de decisiones de la PYME.
Con respecto a la eficacia:

Para lograr medir la eficacia de la toma de decisiones, se obtuvieron los

siguientes resultados, con respetos a las metas planificadas:

Tomando en
Tomando en cuenta
cuenta el Stock
el coste )
ideal

TCP - TCC- PPP 93.94% 79.00% TCP - TSI- PPP

TCP - TCC- PPV 73.57% 76.00% TCP - TSI- PPV
Tomando en cuenta los pedidos TCP-TCC-PIB 75.00% 59.00% TCP-TSI-PIB Tomando en cuenta los pedidos

TCP - TCC- PGE 80.00% 65.00% TCP - TSI- PGE

TCP-TCC- PSB 48.00% 39.00% TCP - TSI- PSB

TCV-TCC-PVQ 88.00% 88.00% TCV-TSI-PVQ

TCV -TCC-PPV 83.00% 83.00% TCV - TSI - PPV
Tomando en cuenta las ventas TCV-TCC-PIB 80.00% 59.00% TCV-TSI-PIB Tomando en cuenta las ventas

TCV -TCC- PGE 74.00% 74.00% TCV - TSI - PGE

TCV -TCC-PSB 44.00% 44.00% TCV - TSI - PSB

Figura 13: Eficacia del proceso de toma de decisiones del 15 de septiembre

Elaboracién propia

Metas planificadas
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m Tomando en cuenta el coste m Tomando en cuenta el Stock ideal

Figura 14: Metas planificadas del proceso de toma de decisiones del 15 de septiembre

Elaboracion propia
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En la comparativa de cada una de las ramificaciones que se han presentado en
el proceso de toma de decisiones, se observa que “Tomando en cuenta el coste”,
logra cumplir con mayor eficacia las metas planificadas, en comparacion de
“Tomando en cuenta el Stock Ideal”; de ese modo la ramificaciéon que predomina
con un 93.94% es “TCP-TCC-PPP”, siguiéndole estan las ramificaciones de
“TVC-TCC-PVQ” y “TVC-TSI-PVQ”, ambas logrando cumplir las metas al 88%.

Con respecto a la Frecuencia:

Mediante el arbol de decision se logré obtener la frecuencia con la que las
ramificaciones aparecen en la toma de decisiones y como estas presentan una
repeticion en analisis, encontrando que 16 de las 20 ramificaciones, presentan
una frecuencia del 20%, con respecto a la data analizado en la toma de

decisiones.
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[TD realizar pedido

[fomando en cuenta los pedidos

[Tomando en cuenta las ventas

[Tomando en cuenta el coste

Pedir el promedio de pedidos

Coste total 5/ 5,016.00
Ingreso bruto $/ 6,600.00
Utilidad 31.58%
Productividad 5/ 1584.00
Metas planteadas 94%

edir s vendidos

Coste total §/4,731.00
Ingreso bruto 5/ 6,045.00
Utilidad 27.77%
Productividad 5/1314.00
Metas planteadas 74%

greso bruto

Coste total 5/5,060.00
Ingreso bruto S/ 6,545.00
Utilidad 29.35%
Productividad §/1,485.00
Metas planteadas 75%

Pedi

y
Coste total 5/ 4,696.00
Ingreso bruto S/ 6,360.00
Utilidad 35.43%
Productividad §/ 1,664.00
Metas planteadas 80%

Pedir K baj

Coste total 5/ 1,988.00
Ingreso bruto 5/ 2,735.00
Utilidad 37.58%
Productividad §/ 747.00
Metas planteadas 48%

Pedir el promedio de pedidos

Coste total 5/3,632.00
Ingreso bruto $/ 4,710.00
Utilidad 29.68%
Productividad §/1,078.00
Metas planteadas 79%

Pedir productos mas vendidos

Coste total 5/ 3,502.00
Ingreso bruto 5/ 4,540.00
Utilidad 29.64%
Productividad 5/ 1038.00
Metas planteadas 76%

Pedir productos ingreso bruto

fTomando en cuenta el coste

[Tomando en cuenta el stock ideal

Figura 15: Arbol de decision de la toma de decisiones del 15 de septiembre

Elaboracién propia

Coste total 5/3,262.00
Ingreso bruto 5/ 4,230.00
Utilidad 29.68%
Productividad 5/ 968.00
Metas planteadas 59%

Pedi mayor i i da

Coste total 5/2,548.00
Ingreso bruto 5/ 3,415.00
Utilidad 34.03%
Productividad S/ 867.00
Metas planteadas 65%

Pedir
Coste total 5/ 1,638.00
Ingreso bruto 5/ 2,220.00
Utilidad 35.53%
Productividad §/ 582.00
Metas planteadas 39%

Pedir el promedio de ventas quincenales

Coste total 5/ 4,264.00
Ingreso bruto S/ 5,580.00
Utilidad 30.86%
Productividad §/1,316.00
Metas planteadas 88%

s vendidos

Coste total 5/ 4,093.00
Ingreso bruto 5/ 5,350.00
Utilidad 30.71%
Productividad §/1,257.00
Metas planteadas 83%

Pedir productos ingreso bruto

Coste total 5/ 4,058.00
Ingreso bruto 5/ 5,290.00
Utilidad 30.36%
Productividad §/1,232.00
Metas planteadas 80%

Pedir mayor porcentaje de ganancia estimada

Coste total 5/3,300.00
Ingreso bruto S/ 4,430.00
Utilidad 34.24%
Productividad $/1,130.00
Metas planteadas 74%

Pedir
Coste total 5/1,480.00
Ingreso bruto 5/ 2,060.00
Utilidad 39.19%
Productividad §/ 580.00
Metas planteadas 44%

Pedir el promedio de ventas quincenales

Coste total 5/3,759.00
Ingreso bruto S/ 4,890.00
Utilidad 30.09%
Productividad §/1,131.00
Metas planteadas 88%

Pedir didos

Coste total 5/3,504.00
Ingreso bruto S/ 4,560.00
Utilidad 30.14%
Productividad $/1,056.00
Metas planteadas 83%

Pedir productos ingreso bruto

Coste total 5/3,284.00
Ingreso bruto 5/ 4,230.00
Utilidad 28.81%
Productividad S/ 946.00
Metas planteadas 59%

Pedi mayor i i da

Coste total 5/2,591.00
Ingreso bruto S/ 3,495.00
Utilidad 34.89%
Productividad §/ 904.00
Metas planteadas 74%

Pedir

Coste total 5/ 1,652.00
Ingreso bruto S/ 2,240.00
Utilidad 35.59%
Productividad S/ 588.00
Metas planteadas 44%
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Con respecto a la Productividad:

Para lograr medir la productividad de la toma de decisiones, se analizé de forma
comparativa el beneficio monetario que obtendra la PYME con respecto a la
decisién tomada:

Tomando en
Tomando en cuenta
cuenta el Stock
el coste i
ideal
TCP-TCC- PPP 1584 1078 TCP - TSI- PPP
TCP-TCC- PPV 1314 1038 TCP - TSI- PPV
Tomando en cuenta los pedidos| TCP-TCC- PIB 1485 968 TCP-TSI-PIB Tomando en cuenta los pedidos
TCP-TCC- PGE 1664 867 TCP-TSI- PGE
TCP-TCC- PSB 747 582 TCP - TSI- PSB
TCV-TCC-PVQ 1316 1131 TCV-TSI-PVQ
TCV-TCC-PPV 1257 1056 TCV -TSI - PPV
Tomando en cuenta las ventas TCV-TCC-PIB 1232 946 TCV - TSI - PIB Tomando en cuenta las ventas
TCV -TCC - PGE 1130 904 TCV - TSI - PGE
TCV -TCC-PSB 580 588 TCV -TSI - PSB

Figura 16: Productividad de la toma de decisiones del 15 de septiembre
Elaboracién propia

Productividad de la TD
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1600
1400
1200
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Tcp-  TCP-  TCP-  TCP-  TCP- TCV- TCV- TCV-  TCV-  TCV-
TCC- PPPTCC- PPV TCC- PIBTCC- PGETCC-PSB TCC-  TCC- TCC-PIB TCC- TCC -
PVQ PPV PGE PSB

B Tomando en cuenta el coste B Tomando en cuenta el Stock ideal

Figura 17: Grafico de productividad de la toma de decisiones del 15 de septiembre
Elaboracién propia

Aqui podemos observar que el camino “Tomando en cuenta el coste”, es
notablemente superior al camino “Tomando en cuenta el Stock ideal”, obteniendo
que la ramificacion “TCP-TCC-PGE”, obtiene una productividad monetaria de S/.
1664, le sigue “TCP-TCC-PPP” obteniendo una productividad de S/. 1584, del
mismo modo “TCP-TCC-PIB”, logrando obtener un total de S/. 1485, siendo

estas ramificaciones las de mas alto valor en comparacion de las demas.
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Toma de decisiones 15 de octubre del 2023

Tomando en cuenta toda la data obtenida hasta el 15 de Octubre del 2023, al

existir una mayor cantidad de informacion, el proceso de toma de decisiones,

vendria a formar un analisis mas completo, obteniendo un total de dos caminos

claves “Tomando en cuenta los pedidos” y “Tomando en cuenta las ventas”,

ambos subdividiéndose en “Tomando en cuenta el coste” y “Tomando en cuenta

el stock ideal”, logrando generar 4 sub_caminos, por cada uno de estos logrando

5 ramificaciones y formando de esta manera un total de 20 ramificaciones del

proceso de toma de decisiones.

Revision Frecuencia Ingreso
.. dela Resultado .
Fecha de Toma de Decision dela Metas ocurrencia | coste total bruto Beneficio
revision decision TD elegida utilidad |planificadas de laTD RCT estimado | delaTD
UTTD FRTD IBE
TCP-TCC-PPP | 30.53% 97% 10.0% 5018 6550 1532
TCP-TCC-PPV | 28.02% 79% 20.0% 4753 6085 1332
TCP-TCC-PIB 28.96% 72% 20.0% 4509 5815 1306
Tomando en TCP-TCC-PGE | 33.69% 80% 20.0% 3942 5270 1328
cuenta los TCP-TCC-PSB | 31.68% 75% 20.0% 3501 4610 1109
pedidos TCP - TSI- PPP 28.02% 89% 10.0% 6011 7695 1684
TCP - TSI- PPV 27.41% 79% 20.0% 5612 7150 1538
TCP-TSI- PIB 27.16% 79% 20.0% 5780 7350 1570
TCP - TSI- PGE 31.22% 75% 20.0% 4363 5725 1362
Hata el 15 TCP - TSI- PSB 28.60% 72% 20.0% 4238 5450 1212
de octubre TCV-TCC-PVQ| 29.93% 90% 10.0% 4695 6100 1405
TCV-TCC-PPV| 28.93% 79% 20.0% 4289 5530 1241
TCV-TCC-PIB| 28.93% 79% 20.0% 4289 5530 1241
TCV-TCC-PGE| 32.71% 72% 20.0% 3711 4925 1214
Tomandoen |TCV-TCC-PSB| 30.65% 68% 20.0% 3406 4450 1044
cuenta las ventas | TCV - TSI - PVQ | 27.98% 85% 10.0% 6005 7685 1680
TCV - TSI - PPV 27.41% 79% 20.0% 5612 7150 1538
TCV-TSI-PIB | 27.16% 80% 20.0% 5780 7350 1570
TCV - TSI - PGE 31.17% 71% 20.0% 4357 5715 1358
TCV - TSI - PSB 28.54% 68% 20.0% 4232 5440 1208

Figura 18: Toma de decision del 15 de octubre

Elaboracién propia
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Descripcion Abreviatura
Pedir el promedio de pedidos PPP
Pedir productos mds vendidos PPV
Pedir productos que generen mayor ingreso bruto PIB
Pedir productos con mayor porcentaje de ganancia estimada PGE
Pedir productos con Stock bajo PSB
Pedir el promedio de ventas quincenales PVQ
Tomando en cuenta el coste TCC
Tomando en cuenta el Stock ideal TSI
Tomando en cuenta los pedidos TCP
Tomando en cuenta las ventas TCV
Figura 19: Abreviaturas utilizadas para la toma de decisiones
Elaboracién propia
Con respecto a la utilidad:
Decision Utilidad Porcentaje Porcentaje
acumulado
TCP - TCC- PGE 33.69% 5.72% 5.72%
Tomando en cuenta el TCV - TCC - PGE 32.71% 5.56% 11.28%
- TCP - TCC- PSB 31.68% 5.38% 16.66%
TCP - TSI- PGE 31.22% 5.30% 21.96%
Tomando en cuenta TCV - TSI - PGE 31.17% 5.29% 27.26%
los pedidos TCV -TCC - PSB 30.65% 5.21% 32.46%
Tomando en cuenta el TCP - TCC- PPP 30.53% 5.19% 37.65%
Stock ideal TCV-TCC-PVQ 29.93% 5.08% 42.73%
TCP - TCC- PIB 28.96% 4.92% 47.65%
TCV -TCC - PPV 28.93% 4.91% 52.57%
TCV-TCC-PIB 28.93% 4.91% 57.48%
Tomando en cuenta el TCP - TSI- PSB 28.60% 4.86% 62.34%
. TCV - TSI - PSB 28.54% 4.85% 67.19%
TCP - TCC- PPV 28.02% 4.76% 71.95%
Tomando en cuenta TCP - TSI- PPP 28.02% 4.76% 76.71%
las ventas TCV - TSI - PVQ 27.98% 4.75% 81.46%
Tomando en cuenta el TCP - TSI- PPV 27.41% 4.66% 86.12%
stock ideal TCV - TSI - PPV 27.41% 4.66% 90.77%
TCP - TSI- PIB 27.16% 4.61% 95.39%
TCV - TSI - PIB 27.16% 4.61% 100.00%

Figura 20: Utilidad del proceso de toma de decisiones del 15 de octubre

Elaboracién propia
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Diagrama de pareto
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Figura 21: Diagrama de Pareto de la toma de decisiones del 15 de octubre

Elaboracién propia

Con respecto a la utilidad generada por la toma de decisiones, se obtuvo que las
ramificaciones de “TCP-TCC-PGE” obtuvo un total de 33.69%, siguiendo la
ramificacion de “TCV-TCC-PGE”, obteniendo un 32.71%, ambos con la
diferencia que pertenecen al camino de “Tomando en cuenta los pedidos” y
“Tomando en cuenta las Ventas”, respectivamente, siendo estas dos las que

lideran con respecto a la utilidad generada por la toma de decisiones.
Con respecto a la Eficacia:

Para lograr medir la eficacia de la toma de decisiones, se obtuvieron los

siguientes resultados, con respetos a las metas planificadas:

Tomando en
Tomando en cuenta
cuenta el Stock
el coste .
ideal
TCP - TCC- PPP 97% 89% TCP - TSI- PPP
TCP - TCC- PPV 79% 79% TCP - TSI- PPV
Tomando en cuenta los pedidos| TCP-TCC-PIB 72% 79% TCP-TSI- PIB Tomando en cuenta los pedidos
TCP - TCC- PGE 80% 75% TCP - TSI- PGE
TCP - TCC- PSB 75% 72% TCP - TSI- PSB
TCV-TCC-PVQ 90% 85% TCV-TSI-PVQ
TCV-TCC-PPV 79% 79% TCV - TSI - PPV
Tomando en cuenta las ventas TCV-TCC-PIB 79% 80% TCV-TSI-PIB Tomando en cuenta las ventas
TCV -TCC-PGE 72% 71% TCV - TSI - PGE
TCV-TCC-PSB 68% 68% TCV -TSI - PSB

Figura 22: Cumplimiento de las metas planificadas de la toma de decisiones del 15 de octubre

Elaboracién propia
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Figura 23: Metas planificadas de la toma de decisiones del 15 de octubre
Elaboracién propia

Con respecto al cumplimiento de las metas planificadas, se obtuvo que el camino
de “Tomando en cuenta el coste”, es ligeramente superior al “Tomando en cuenta
el stock ideal”, obteniendo que la ramificacion “TCP-TCC-PPP”, obtuvo un 97%
de cumplimiento de las metas establecidas, del mismo modo que “TCV-TCC-
PVQ”, logro un cumplimiento del 90%; por otro lado las que generaron menor
cumplimiento en las ramificaciones son “TCV-TCC-PSB” y “TCV-TSI-PSB”,
ambos cumpliendo solo el 68% de las metas planificadas para la toma de

decisiones.
Con respecto ala frecuencia:

Mediante el arbol de decision se logrdé obtener la frecuencia con la que las
ramificaciones aparecen en la toma de decisiones y como estas presentan una
repeticion en analisis, encontrando que 16 de las 20 ramificaciones, presentan
una frecuencia del 20%, con respecto a la data analizado en la toma de

decisiones.

38



[TD realizar pedido

Figura 24: Arbol de decision para la toma de decisiones del 15 de octubre

Elaboracién propia

[Tomando en cuenta los pedidos

[Tomando en cuenta fas ventas

Pedir el promedio de pedidos

Coste total 5/5,018.00
Ingreso bruto $/ 6,550.00
Utilidad 30.53%
Productividad S/ 1,532.00
Metas planteadas 97%

ndidos

Pedir
Coste total 5/4,753.00
Ingreso bruto §/ 6,085.00
Utilidad 28.02%
Productividad S/ 1,332.00
Metas planteadas 79%

Pedir productos que generen mayor ingreso bruto

[Tomando en cuenta el coste

Coste total S/ 4,509.00
Ingreso bruto / 5,815.00
Utilidad 28.96%
Productividad S/ 1,306.00
Metas planteadas 72%

Pedir mayor

Coste total S/ 3,942.00
Ingreso bruto §/5,270.00
Utilidad 33.69%
Productvidad 5/ 1,328.00
Metas planteadas 80%

Pedir productos baj

Coste total 5/ 3,501.00
Ingreso bruto 5/ 4,610.00
Utilidad 31.68%
Productividad 5/ 1,109.00
Metas planteadas 75%

Pedir el promedio de pedidos

Coste total S/ 6,011.00
Ingreso bruto /7,695.00
Utilidad 28.02%
Productividad S/ 1,684.00
Metas planteadas 89%

Pedir productos ms vendidos

Coste total 5/ 5,612.00
Ingreso bruto §/7,150.00
Utilidad 27.41%
Productividad S/ 1,538.00
Metas planteadas 79%

Pedir productos que generen mayor ingreso bruto

ideal

[Tomando en cuenta el coste

[Tomando en cuenta el stock ideal

Coste total 5/5,780.00
Ingreso bruto §/7,350.00
Utilidad 27.16%
Productividad §/ 1,570.00
Metas planteadas 79%

vo
Coste total 5/4,363.00
Ingreso bruto $/ 5,725.00
Utilidad 31.22%
Productividad S/ 1,362.00
Metas planteadas 75%

Pedir productos baj

Coste total 5/ 4,238.00
Ingreso bruto $/ 5,450.00
Utilidad 28.60%
Productividad §/ 1,212.00
Metas planteadas 72%

Pedir el promedio de ventas quincenales

Coste total 5/ 4,695.00
Ingreso bruto $/ 6,100.00
Utilidad 29.93%
Productividad S/ 1,405.00
Metas planteadas 90%

Pedir productos més vendidos

Coste total 5/4,289.00
Ingreso bruto §/ 5,530.00
Utilidad 28.93%
Productividad S/ 1,241.00
Metas planteadas 79%

Pedir productos que generen mayor ingreso bruto

Coste total 5/ 4,289.00
Ingreso bruto §/ 5,530.00
Utilidad 28.93%
Productividad S/ 1,241.00
Metas planteadas 79%

Pedir

yor
Coste total 5/ 3,711.00
Ingreso bruto 5/ 4925.00
Utilidad 32.71%
Productividad 5/ 1,214.00
Metas planteadas 72%

Pedir b:

Coste total S/ 3,406.00
Ingreso bruto §/ 4,450.00
Utilidad 30.65%
Productvidad 5/ 1,044.00
Metas planteadas 68%

Pedir el promedio de ventas quincenales

Coste total S/ 6,005.00
Ingreso bruto §/ 7,685.00
Utilidad 27.98%
Productvidad 5/ 1,680.00
Metas planteadas 85%

Pedir s vendidos

Coste total S/ 5,612.00
Ingreso bruto §/7,150.00
Utilidad 27.41%
Productvidad 5/ 1,538.00
Metas planteadas 79%

Pedir productos que generen mayor ingreso bruto

Coste total 5/5,780.00
Ingreso bruto §/7,350.00
Utilidad 27.16%
Productividad S/ 1,570.00
Metas planteadas 80%

vo
Coste total 5/4,357.00
Ingreso bruto §/ 5,715.00
Utilidad 31.17%
Productividad S/ 1,358.00
Metas planteadas 71%

Pedir

Coste total 5/4,232.00
Ingreso bruto §/ 5,440.00
Utilidad 28.54%
Productividad S/ 1,208.00
Metas planteadas 68%
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Con respecto a la productividad:

Para lograr medir la productividad de la toma de decisiones, se analizé de forma
comparativa el beneficio monetario que obtendra la PYME con respecto a la
decision tomada:

Tomando en
Tomando en cuenta
cuenta el Stock
el coste )
ideal

TCP - TCC- PPP 1532 1684 TCP-TSI- PPP

TCP - TCC- PPV 1332 1538 TCP-TSI- PPV
Tomando en cuenta los pedidos TCP-TCC-PIB 1306 1570 TCP-TSI- PIB Tomando en cuenta los pedidos

TCP-TCC- PGE 1328 1362 TCP-TSI- PGE

TCP-TCC- PSB 1109 1212 TCP - TSI- PSB

TCV-TCC-PVQ 1405 1680 TCV-TSI-PVQ

TCV-TCC-PPV 1241 1538 TCV -TSI-PPV
Tomando en cuenta las ventas TCV-TCC-PIB 1241 1570 TCV-TSI-PIB Tomando en cuenta las ventas

TCV -TCC - PGE 1214 1358 TCV - TSI - PGE

TCV-TCC-PSB 1044 1208 TCV - TSI - PSB

Figura 25: Productividad de la toma de decisiones del 15 de octubre

Elaboracién propia

Productividad de la TD
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Figura 26: Grafica de la productividad de la toma de decisiones del 15 de octubre
Elaboracién propia

Aqui se puede observar, que el camino “Tomando en cuenta el Stock ideal”,
genera mayor productividad con respecto a “Tomando en cuenta el coste”,
siendo la ramificacion de “TCP-TSI-PPP”, la que obtuvo una productividad de S/.
1684, asimismo “TCV-TSI-PVQ”, es segundo lugar obteniendo S/. 1680; del
mismo modo, entre las ramificaciones de “TCP-TSI-PIB” y “TCV-TSI-PIB”,

obtuvieron un empate, logrando ambas llegar a generar S/. 1570.
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Data informacional del proceso de ventas

Ciclo de . Ingreso
. Cantidad . ) )
ventas del Articulo vendida bruto por | P_lnicial P_Final |Frecuencia| Resultado
producto articulo
COCINA ELECTRICA 2 200 9 7 22%
CROMADA DE 2H C/T 18 990 42 24 43%
CROMADA DE 2H S/T 18 810 35 17 51%
CROMADA DE 3H C/T 7 665 16 9 44%
CROMADA DE 3H S/T 3 250 9 6 33%
CROMADA DE 4H CHICA C/T 2 240 11 9 18%
FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 4 720 4 0 100%
FADIC DE 4H C/T 6 800 26 20 23%
15 de Julio HORNO CONFER LIVIANO 6 440 9 3 67%
al 31de SUPERPLUS DE 2H C/T 1 110 3 2 33% 8200
julio SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 2 310 8 6 25%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 9 1270 22 13 41%
SUPERPLUS DE 4H S/T 4 450 20 16 20%
TETERA DE 2L 1 25 3 2 33%
TETERA DE 4L 1 40 3 2 33%
VIDRIO AURORA DE 4H C/T 1 220 4 3 25%
VIDRIO COCINA DE PEDESTAL 1 260 4 3 25%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 220 3 2 33%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H CHICA C/T 1 180 5 4 20%

Figura 27: Data informacional de las ventas del 15 al 30 de julio

Elaboracién propia

Del 15 de julio al 31 de julio del 2023, se vendieron un total de 86 productos, los

cuales generaron un ingreso bruto total de S/8200, entre los cuales destacan la
CROMADA DE 2H C/T y la CROMADA DE 2H S/T, teniendo que se vendieron

18 unidades de cada una y generando un ingreso bruto individual de S/ 990 y

S/810 respectivamente; no obstante, se puede observar que SUPERPLUS DE

4H LOZA CI/T, ha generado el mayor ingreso bruto, dando como total S/1270 de

9 unidades vendidas.

Ciclo de . Ingreso
) Cantidad . . . A
ventas del Articulo vendida bruto por | P_lnicial P_Final |Frecuencia| Resultado
producto articulo
COCINA PEDESTAL DE 4H C/T 1 220 4 3 25%
COCINA ELECTRICA 2 200 7 5 29%
CROMADA DE 2H C/T 10 555 36 26 28%
CROMADA DE 2H S/T 8 360 35 27 23%
CROMADA DE 3H C/T 7 665 15 8 47%
CROMADA DE 3H S/T 4 330 10 6 40%
1 de agosto CROMADA DE 4H CHICA C/T 7 840 14 7 50%
al 15de FADIC DE 4H C/T 3 395 30 27 10% 5085
agosto del HORNO CONFER LIVIANO 4 290 10 6 40%
2023 LOZA DE 2H S/T 1 70 4 3 25%
SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 1 150 6 5 17%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 5 710 20 15 25%
SUPERPLUS DE 4H S/T 8 885 18 10 44%
TETERA DE 2L 1 25 2 1 50%
TETERA DE 7L 1 50 2 1 50%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 240 3 2 33%

Figura 28: Data informacional de las ventas del 1 al 15 de agosto
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Elaboracién propia

Del 1 de agosto al 15 de agosto del 2023, se vendieron un total de 64 productos,

los cuales generaron un ingreso bruto total de S/5985, entre los cuales destacan
por mayor cantidad vendidas, las CROMADA DE 2H C/T, con un total de 10
unidades vendidas, le siguen las CROMADA DE 2H S/T y SUPERPLUS DE 4H
S/T, con un total de 8 unidades vendidas; no obstante, la que genero un mayor
ingreso bruto ha sido las SUPERPLUS DE 4H S/T, obteniendo un total de S/.
885y le sigue CROMADA ED 4H CHICA C/T, dando un ingreso bruto de S/. 840.

Ciclo de . Ingreso
. Cantidad .. . X
ventas del Articulo ) bruto por | P_lInicial P_Final |Frecuencia | Resultado
producto vendida articulo
COCINA PEDESTAL DE 4H C/T 2 480 3 1 67%
CROMADA DE 2H C/T 10 550 36 26 28%
CROMADA DE 2H S/T 21 945 51 30 41%
CROMADA DE 3H C/T 4 380 14 10 29%
CROMADA DE 3H S/T 1 85 7 6 14%
CROMADA DE 4H CHICA C/T 1 120 9 8 11%
FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 1 180 10 9 10%
FADIC DE 4H C/T 5 665 27 22 19%
16 de HERVIDORES 2 55 2 0 100%
agosto al HORNO CONFER LIVIANO 3 215 11 8 27%
31de REGULADOR 1 30 3 2 33% 5968
agosto del SUPERPLUS DE 2H C/T 1 110 2 1 50%
2023 SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 2 300 9 7 22%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 3 420 18 15 17%
SUPERPLUS DE 4H S/T 3 330 16 13 19%
TETERA DE 2L 1 23 4 3 25%
TETERA DE 3L 1 30 3 2 33%
TETERA DE 4L 2 60 5 3 40%
VIDRIO FADIC DE 4H C/T 2 350 7 5 29%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 2 460 4 2 50%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H GRANDE C/T 1 180 5 4 20%

Figura 29: Data informacional de las ventas del 16 al 31 de agosto

Elaboracién propia

Del 16 de agosto al 31 de agosto del 2023, se vendieron un total de 69 productos,

los cuales generaron un ingreso bruto total de S/5968, entre los cuales destacan
por mayor cantidad vendidas, las CROMADA DE 2H S/T, con un total de 21
unidades vendidas, le siguen las CROMADA DE 2H C/T, con un total de 10
unidades vendidas; asimismo se observa que las CROMADA DE 2H S/T, son las

gue han generado un mayor ingreso bruto, siendo este de S/.945
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Ciclo de . Ingreso
) Cantidad e A .
ventas del Articulo vendida bruto por | P_lnicial P_Final |Frecuencia| Resultado
producto articulo
BALON SIN GAS 1 90 2 1 50%
COCINA ELECTRICA 3 300 5 2 60%
CROMADA DE 2H C/T 11 605 26 15 42%
CROMADA DE 2H S/T 16 720 30 14 53%
CROMADA DE 3H C/T 5 475 10 5 50%
CROMADA DE 3H S/T 3 255 6 3 50%
CROMADA DE 4H CHICA C/T 4 480 8 4 50%
FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 4 680 9 5 44%
1de FADIC DE 4H C/T 3 395 22 19 14%
. HORNO CONFER LIVIANO 6 435 8 2 75%
septiembre
LICUADORA IMACO 1 120 6 5 17%
al 15 de 6588
cmiierie LOZA DE 2H S/T 1 70 3 2 33%
del 2023 REGULADOR 1 30 2 1 50%
SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 1 155 7 6 14%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 4 560 15 11 27%
SUPERPLUS DE 4H S/T 4 448 13 9 31%
TETERA DE 2L 1 25 3 2 33%
TETERA DE 3L 1 30 2 1 50%
TETERA DE 4L 1 35 3 2 33%
TETERA DE 5L 1 40 3 2 33%
VIDRIO FADIC DE 4H C/T 1 180 5 4 20%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 2 460 2 0 100%

Figura 30: Data informacional de las ventas del 1 al 15 de septiembre
Elaboracién propia

Del 1 de septiembre al 15 de septiembre del 2023, se vendieron un total de 75
productos, los cuales generaron un ingreso bruto total de S/6588, entre los
cuales destacan por mayor cantidad vendidas, las CROMADA DE 2H S/T, con
un total de 16 unidades vendidas, le siguen las CROMADA DE 2H C/T, con un
total de 11 unidades vendidas; asimismo se observa que las CROMADA DE 2H

S/T, son las que han generado un mayor ingreso bruto, siendo este de S/720

Ciclo de Cantidad Ingreso
ventas del Articulo vendida bruto por | P_lnicial P_Final |Frecuencia | Resultado
producto articulo

COCINA ELECTRICA 2 200 6 4 33%

CROMADA DE 2H C/T 13 715 35 22 37%

CROMADA DE 2H S/T 5 225 34 29 15%

CROMADA DE 3H C/T 2 190 11 9 18%

CROMADA DE 3H S/T 2 170 5 3 40%

CROMADA DE 4H CHICA C/T 4 480 8 4 50%

16 de FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 1 170 5 4 20%

septiembre FADIC DE 4H C/T 5 655 29 24 17%

al 30 de HORNO CONFER LIVIANO 4 295 7 3 57% 4440

septiembre HORNO FADIC 1 100 10 9 10%

del 2023 LOZA DE 2H S/T 1 70 2 1 50%

SUPERPLUS DE 2H C/T 1 110 1 0 100%

SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 2 280 16 14 13%

SUPERPLUS DE 4H S/T 3 330 15 12 20%

TETERA DE 2L 1 20 2 1 50%

VIDRIO AURORA DE 4H C/T 1 250 9 8 11%

VIDRIO SUPERPLUS DE 4H CHICA C/T 1 180 4 3 25%

Figura 31: Data informacional de las ventas del 16 al 30 de septiembre

Elaboracién propia
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Del 16 de septiembre al 30 de septiembre del 2023, se vendieron un total de 49

productos, los cuales generaron un ingreso bruto total de S/4440, entre los

cuales destacan por mayor cantidad vendidas, las CROMADA DE 2H C/T, con
un total de 13 unidades vendidas, le siguen las CROMADA DE 2H S/T, con un

total de 5 unidades vendidas; asimismo se observa que las CROMADA DE 2H

C/T, son las que han generado un mayor ingreso bruto, siendo este de S/.715

Ciclo de . Ingreso
. Cantidad .. . .
ventas del Articulo vendida bruto por | P_lnicial P_Final |Frecuencia| Resultado
producto articulo
COCINA DE PEDESTAL 1 230 3 2 33%
COCINA ELECTRICA 1 100 4 3 25%
CROMADA DE 2H C/T 14 770 22 8 64%
CROMADA DE 2H S/T 22 990 29 7 76%
CROMADA DE 3H C/T 5 475 9 4 56%
CROMADA DE 3H S/T 2 170 3 1 67%
1de CROMADA DE 4H CHICA C/T 4 480 0 100%
octubre al FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 2 350 4 2 50%
15 de FADIC DE 4H C/T 9 1174 24 15 38% 7914
HORNO CONFER LIVIANO 2 150 3 1 67%
octubre del
2023 HORNO FADIC 3 300 9 6 33%
SUPERPLUS DE 2H S/T 1 85 2 1 50%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 10 1400 14 4 71%
SUPERPLUS DE 4H S/T 7 775 12 5 58%
TETERA DE 2L 1 25 1 0 100%
TETERA DE 4L 1 30 2 1 50%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 230 2 1 50%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H CHICA C/T 1 180 3 2 33%

Figura 32: Data informacional de las ventas del 1 al 15 de octubre

Elaboracién propia

Del 1 de octubre al 15 de octubre del 2023, se vendieron un total de 87 productos,

los cuales generaron un ingreso bruto total de S/7914, entre los cuales destacan
por mayor cantidad vendidas, las CROMADA DE 2H S/T, con un total de 22
unidades vendidas, le siguen las CROMADA DE 2H C/T, con un total de 14
unidades vendidas; no obstante, la que genero un mayor ingreso bruto ha sido
las SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T, obteniendo un total de S/. 1400.
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Data informacional del Inventario

Fecha de . Cantidad de cw!? de .. . Frect{enua de Ingreso bruto
. Articulo . rotacion por Inicio Fin pedidos del .
pedido articulo ) estimado
articulo(CRA) producto
CROMADA DE 3H S/T 2 10 15/07/2023 25/07/2023 1 170
CROMADA DE 2H C/T 20 17 15/07/2023 1/08/2023 1 1100
CROMADA DE 2H S/T 20 22 15/07/2023 6/08/2023 1 900
SUPERPLUS DE 4H S/T 8 26 15/07/2023 10/08/2023 1 880
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 4 3 15/07/2023 18/07/2023 1 560
SUPERPLUS DE 2H S/T 2 - 15/07/2023 - 1 180
SUPERPLUS DE 2H C/T 2 35 15/07/2023 19/08/2023 1 200
HORNO CONFER LIVIANO 4 15 15/07/2023 30/07/2023 1 300
CROMADA DE 3H C/T 13 31 15/07/2023 15/08/2023 1 1235
15/07/2023 CROMADA DE 4H CHICA C/T 11 51 15/07/2023 4/09/2023 1 1320
COCINA ELECTRICA 3 21 15/07/2023 5/08/2023 1 300
LOZA DE 2H S/T 4 - 15/07/2023 - 1 280
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 6 15/07/2023 21/07/2023 1 230
TETERA DE 2L 3 45 15/07/2023 29/08/2023 1 75
TETERA DE 3L 3 - 15/07/2023 - 1 90
TETERA DE 4L 3 45 15/07/2023 29/08/2023 1 105
TETERA DE 5L 3 - 15/07/2023 - 1 105
TETERA DE 7L 2 15/07/2023 1 80
LICUADORA IMACO 6 15/07/2023 1 720

Figura 33: Data informacional del inventario del 15 de julio

Elaboracién propia

Segun la data obtenida del pedido realizado el 14 de julio del 2023, en el cual se

pidieron un total de 114 productos, entre los cuales, los que mayor cantidad se
pidieron son las CROMADA DE 2H S/T y la CROMADA DE 2H C/T, pidiendo un
total de 20 unidades para cada una, asimismo, se visualiza que los productos
gue mas rapido han rotado es, SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T, habiendo rotado
en un total de 3 dias despues de entrar el pedido.

Fecha de . Cantidad de CIC!C,) de L. . Frect{enqa de Ingreso bruto
) Articulo ) rotacion por Inicio Fin pedidos del .
pedido articulo ) estimado
articulo(CRA) producto
CROMADA DE 4H CHICA C/T 5 25 10/08/2023 4/09/2023 2 600
CROMADA DE 3H C/T 6 12 10/08/2023 22/08/2023 2 570
CROMADA DE 3H S/T 4 24 10/08/2023 3/09/2023 2 340
CROMADA DE 2H C/T 12 11 10/08/2023 21/08/2023 2 660
10/08/2023 CROMADA DE 2H S/T 18 17 10/08/2023 27/08/2023 2 810
SUPERPLUS DE 4H S/T 2 2 10/08/2023 12/08/2023 2 220
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 7 37 10/08/2023 16/09/2023 2 980
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 12 10/08/2023 22/08/2023 2 230
HORNO CONFER LIVIANO 7 24 10/08/2023 3/09/2023 2 525
REGULADOR PREMIUN 3 - 10/08/2023 - 1 90

Figura 34: Data informacional del inventario del 10 de agosto

Elaboracién propia

Segun la data obtenida del pedido realizado el 10 de agosto del 2023, en el cual

se pidieron un total de 65 productos, entre los cuales, los que mayor cantidad se
pidieron son las CROMADA DE 2H S/T y la CROMADA DE 2H C/T, pidiendo un

total de 18 y 12 unidades respectivamente para cada una, asimismo, se visualiza
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que los productos que mas rapido han rotado es, SUPERPLUS DE 4H S/T,
habiendo rotado en un total de 2 dias despues de entrar el pedido.

el E "
Fecha de . Cantidad de cw.‘,’ de .. . rect{encna de Ingreso bruto
) Articulo ) rotacion por Inicio Fin pedidos del .
pedido articulo ) estimado
articulo(CRA) producto
CROMADA DE 2H C/T 10 11 30/08/2023 10/09/2023 3 550
CROMADA DE 2H S/T 24 30 30/08/2023 29/09/2023 3 1080
CROMADA DE 3H C/T 6 19 30/08/2023 18/09/2023 3 570
CROMADA DE 3H S/T 1 3 30/08/2023 2/09/2023 3 85
CROMADA DE 4H CHICA C/T 2 11 30/08/2023 10/09/2023 3 240
HORNO CONFER LIVIANO 5 9 30/08/2023 8/09/2023 3 375
30/08/2023
SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 4 - 30/08/2023 - 1 640
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 3 10 30/08/2023 9/09/2023 3 420
SUPERPLUS DE 4H S/T 6 26 30/08/2023 25/09/2023 3 660
TETERA DE 2L 3 - 30/08/2023 - 2 75
TETERA DE 4L 3 = 30/08/2023 = 2 105
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 2 16 30/08/2023 15/09/2023 3 460

Figura 35: Data informacional del inventario del 30 de agosto

Elaboracién propia

Segun la data obtenida del pedido realizado el 30 de agosto del 2023, en el cual
se pidieron un total de 69 productos, entre los cuales, los que mayor cantidad se
pidieron son las CROMADA DE 2H S/T y la CROMADA DE 2H C/T, pidiendo un
total de 24 y 10 unidades respectivamente para cada una, asimismo, se visualiza
que los productos que mas rapido han rotado es, CROMADA DE 3H S/T,

habiendo rotado en un total de 3 dias despues de entrar el pedido.

Ciclo de Frecuencia de

Fecha de 5 Cantidad de .. L. . 5 Ingreso bruto
pedido Articulo articulo rotacion por Inicio Fin pedidos del estimado
articulo(CRA) producto
COCINA ELECTRICA 4 - 17/09/2023 - 2 400
CROMADA DE 2H C/T 20 25 17/09/2023 12/10/2023 4 1100
CROMADA DE 2H S/T 20 25 17/09/2023 12/10/2023 4 900
CROMADA DE 3H C/T 6 27 17/09/2023 14/10/2023 4 570
CROMADA DE 3H S/T 2 6 17/09/2023 23/09/2023 4 170
17/09/2023 CROMADA DE 4H CHICA C/T 4 12 17/09/2023 29/09/2023 4 480
HORNO CONFER LIVIANO 5 - 17/09/2023 - 4 375
SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 1 - 17/09/2023 - 2 160
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 5 22 17/09/2023 9/10/2023 4 700
SUPERPLUS DE 4H S/T 6 23 17/09/2023 10/10/2023 4 660
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 2 - 17/09/2023 - 4 460

Figura 36: Data informacional del inventario del 17 de septiembre

Elaboracién propia

Segun la data obtenida del pedido realizado el 19 de septiembre del 2023, en el
cual se pidieron un total de 75 productos, entre los cuales, los que mayor
cantidad se pidieron son las CROMADA DE 2H S/T y la CROMADA DE 2H C/T,
pidiendo un total de 20 unidades para cada una, asimismo, se visualiza que los
productos que mas rapido han rotado es, CROMADA DE 3H S/T, habiendo
rotado en un total de 6 dias despues de entrar el pedido.
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V. DISCUSION
La reflexion sobre el papel fundamental de los mecanismos de generacion y
procesamiento de datos en el ambito de las PYMEs dedicadas a la compra
y venta de productos se presenta como un imperativo ineludible para la
supervivencia de dichas empresas. La investigacion llevada a cabo en una
PYME especifica reveld un enfoque inicial centrado exclusivamente en la
rentabilidad, desatendiendo por completo la alineacién de los pedidos con

las necesidades del momento.

Es evidente que la toma de decisiones se realizaba de manera empirica, sin
contar con los recursos tecnoldgicos esenciales para abordar la informacion
generada durante el proceso de ventas. Este enfoque miope, limitado a la
productividad monetaria, dejo de lado elementos cruciales como los costos
asociados al transporte, el pago de servicios basicos para el funcionamiento
del establecimiento y, sorprendentemente, la remuneracion de los

empleados responsables de las ventas.

La falta de consideracion hacia estos aspectos esenciales revela una
carencia significativa en la estrategia de la PYME, mostrando una
vulnerabilidad considerable ante un entorno empresarial cada vez mas
competitivo y dinamico. La ausencia de un analisis exhaustivo de los costos
operativos y una dependencia excesiva de decisiones empiricas sugieren
una falta de vision a largo plazo y una desconexiéon con las realidades del

mercado.

Para mejorar los resultados de este proyecto de investigacion, es imperativo
que la PYME en cuestion reconsidere su enfoque estratégico. La
implementacion de mecanismos tecnolégicos para la gestion eficiente de
datos, asi como una revision exhaustiva de los costos operativos, son pasos
fundamentales hacia una toma de decisiones mas informada y alineada con

los objetivos empresariales a largo plazo.

En lo que respecta a las operaciones de venta, la PYME abordaba la
cuestiéon de manera notablemente inapropiada. En repetidas ocasiones, el
proceso de registro se limitaba a un cuaderno de apuntes, que, para agravar

la situacién, no siempre era utilizado. La falta de un método estructurado
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para documentar las transacciones generaba un escenario caético en el que
las ventas quedaban relegadas a meras transacciones diarias sin un

seguimiento sistematico.

Es crucial destacar que, al finalizar el mes, la empresa no se involucraba en
la tarea fundamental de realizar balances ni evaluaciones de rentabilidad
respecto a las ventas y los productos. Esta omisibn generaba una
incertidumbre palpable sobre la productividad general del negocio. La
estrategia de basar el rendimiento en las ventas diarias, sin analizar
detenidamente los productos vendidos ni mantener un control eficiente del
inventario, contribuia a una falta de visibilidad critica sobre la salud operativa

y financiera de la empresa.

Un aspecto de gran relevancia que surge en este contexto es la gestion del
inventario. La PYME, lamentablemente, solo abordaba este aspecto cuando
se veia obligada por la carencia de un producto en particular. La ausencia
de un andlisis regular de las cantidades de stock y la dependencia de este
enfoque reactivo denotan una falta de planificacion estratégica y una
incapacidad para anticipar y abordar eficazmente las demandas del

mercado.

La propuesta de mejora para este proyecto de investigacion recae en la
implementacion de un sistema integral de registro y seguimiento de ventas,
gue no solo brinde un panorama detallado de las transacciones diarias, sino
gue también permita una evaluacion mensual exhaustiva de la rentabilidad y
el rendimiento de los productos. Ademas, se hace necesario establecer un
protocolo para la gestion continua del inventario, garantizando un control
preciso y proactivo que permita tomar decisiones informadas sobre los

niveles de existencias y los pedidos.

Tras el desarrollo de la presente investigacion, se implementé un sistema
integral destinado a procesar la informacion generada en el proceso de
ventas. Este paso estratégico se erige como una respuesta a la necesidad
urgente de mejorar la gestion interna de la PYME, proporcionandole la
capacidad de acceder y analizar sus datos en cualquier momento. La

adopcion de este mecanismo de almacenamiento y procesamiento de
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informacion precisa ha facultado a la empresa para realizar analisis diarios
sobre su estado, monitoreando el progreso en las ventas y obteniendo

claridad sobre sus ingresos brutos y el inventario disponible en tiempo real.

La implementacion de este sistema ha redefinido significativamente el
enfoque hacia la toma de decisiones. Ahora, la empresa puede realizar
evaluaciones puntuales y basadas en datos historicos para optimizar sus
procesos de pedido. El sistema no solo actia como un depdésito pasivo de
informacion, sino como una herramienta activa que proporciona insights
valiosos en el momento oportuno. Sin embargo, el analisis de la toma de
decisiones va mas alla de depender Unicamente de la informacion procesada

por el sistema.

En esta etapa, se llevd a cabo un andlisis adicional que incorpord datos no
procesados por el sistema. Se destacan dos variables cruciales en este
proceso: la "Data informacional del proceso de ventas" y la "Toma de
decisiones". Este enfoque amplio y proactivo no solo se limita a la
informacion automaticamente procesada, sino que busca comprender a
fondo los entresijos de la toma de decisiones, integrando tanto los datos

procesados como aquellos que requieren un analisis mas cualitativo.

Este paso adicional demuestra una comprension profunda de la
interconexién entre la informacién del proceso de ventas y la toma de
decisiones. En lugar de depender exclusivamente de la automatizacion, la
empresa ha optado por un enfoque mas holistico, asegurandose de que cada
decision esté respaldada no solo por la data procesada, sino también por un
andlisis reflexivo que abarque la complejidad inherente a la toma de

decisiones en el contexto de las operaciones de ventas.

En cuanto a la informacién del proceso de ventas, la investigacion no se
limitd Unicamente a la recopilacién de datos procesados por el sistema. Se
llevd a cabo un analisis exhaustivo que consideré factores previamente
ignorados pero esenciales para una toma de decisiones informada.
Siguiendo la perspectiva de Rojas Quijano, la data informacional del proceso

de ventas se define como la informacion recolectada con el propésito de
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estudio y analisis, con el objetivo Ultimo de orientar acciones estratégicas
(Rojas Quijano 2017b).

En este contexto, la data analizada se extrajo del sistema implementado en
la PYME, centrandose especialmente en las variables de "Ventas" e
“Inventario”. En relacidén con las ventas, el sistema demostroé su capacidad
para cuantificar el proceso, proporcionando numeros tangibles que
abarcaban desde la cantidad de unidades vendidas hasta los ingresos brutos
por articulo. Este enfoque, respaldado por Arévalo Cardenas y Saavedra
Roldan, quienes definen las ventas como la actividad de comercializacion de
productos o servicios a un precio determinado, tomé en consideracién el

periodo de medicion.(Arévalo Cardenas y Saavedra Roldan 2021)

Para evaluar las ventas, se adoptaron indicadores especificos, como la
"Cantidad de articulos vendidos por ciclo de ventas" y la "Frecuencia". Estos
parametros no solo proporcionan una vision cuantitativa, sino que también
permiten entender la dinamica y la frecuencia de las transacciones. La
eleccion de estos indicadores refleja la comprension de que el periodo de
medicion y la frecuencia de recopilacién de datos son fundamentales para

obtener informacion precisa y relevante sobre el rendimiento en las ventas.

Este enfoque mas amplio y detallado no solo enriquece el analisis de la data
informacional del proceso de ventas, sino que también destaca la necesidad
de ir més alla de los datos cuantificables para obtener una comprension
completa. La inclusion de factores como la frecuencia de ventas y la relacion
con el ciclo de ventas agrega profundidad al analisis, permitiendo una vision

mas matizada de la eficacia y la dinamica del proceso de ventas en la PYME.

En relacion con el primer indicador, la "Cantidad de articulos vendidos por
ciclo de ventas", se extrajo directamente del sistema recién implementado.
Este sistema, disefiado para filtrar y analizar informacion en intervalos de
tiempo predefinidos, operd en un esquema quincenal. En estos periodos, se
evalud con precision la cantidad exacta de articulos vendidos y el ingreso
bruto que estos generaban para la PYME. Ademas, se presentd de manera
individual la cantidad de ventas por articulo y los ingresos monetarios

asociados; este enfoque en la periodicidad quincenal, respaldado por la
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literatura, reconoce la variabilidad inherente a las ventas en funcion de su
origen, caracteristicas y el momento temporal en el que se realizan. Como
sefalan Pulido Rojano y otros, los resultados de las ventas estan sujetos a
fluctuaciones que pueden ser influenciadas por fechas especificas u otros
factores externos. La comprension de estas variaciones es esencial, ya que
no todos los periodos son equivalentes y las estrategias de venta deben

adaptarse a estas dinamicas cambiantes (Pulido-Rojano et al. 2020).

Este indicador no solo arroja luz sobre las tendencias de ventas, sino que
también proporciona insights valiosos para la toma de decisiones. Reconoce
la importancia de ajustar las estrategias de pedido segun las variaciones en
la demanda, evitando la aplicacion de enfoques estaticos que no tienen en

cuenta la naturaleza dinamica del mercado.

Como segundo indicador clave en el analisis de las ventas, nos encontramos
con la "Frecuencia". Esta métrica buscaba revelar con qué regularidad se
vendia un producto dentro del intervalo establecido, en este caso, cada
qguincena. Sin embargo, el sistema no proporcionaba directamente esta
frecuencia, ya que era necesario determinar la cantidad inicial y final de cada

producto en cada quincena en relacién con las ventas.

Abordar esta carencia en la informacion histérica requeria un enfoque mas
sofisticado. Optamos por aplicar el "Método del cangrejo”, un método
matematico que implicaba operaciones de suma y resta para retroceder en
el tiempo. Dado que el sistema solo mostraba la cantidad final de cada
producto hasta la fecha actual, necesitabamos desentrafiar la cantidad inicial
en fechas anteriores. Este proceso implicaba sumar la cantidad vendida en
una quincena a la cantidad final obtenida del sistema, repitiendo estas

operaciones hasta alcanzar la primera quincena almacenada en el sistema.

Este andlisis detallado y retrospectivo nos permitié construir perfiles precisos
de datos histéricos en términos de la frecuencia de ventas. Siguiendo la
perspectiva de Osorio y otros, quienes destacan la importancia de medir la
frecuencia de eventos especificos para identificar patrones y crear una base

sélida para la toma de decisiones, nuestra aproximacién matematica se
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alineo con la necesidad de entender como se distribuian las ventas a lo largo
del tiempo (Osorio et al. 2020).

Este enfoque riguroso nos llevé a la creacion de perfiles detallados basados
en la frecuencia de ventas en diferentes intervalos de tiempo historico. Estos
perfiles no solo ofrecian una vision mas completa y contextualizada de la
dindmica de ventas, sino que también se convertian en una herramienta

esencial para la toma de decisiones.

En concordancia con Osorio y otros, este analisis de frecuencia no solo midié
la repeticion de eventos, sino que agrup6 estos eventos en categorias con
caracteristicas similares. Al hacerlo, pudimos identificar patrones y
comportamientos recurrentes en la historia de las ventas, proporcionando
una solida base analitica para impulsar decisiones estratégicas mas

fundamentadas (Osorio et al. 2020).

En cuanto a la segunda dimension de nuestra variable de estudio, el
"Inventario”, es crucial resaltar que esta informacién es ahora extraida del
sistema recién implementado en la PYME. Antes de la implementacion de
este sistema, esta informacion no solo era inexistente, sino que tampoco se
consideraba de manera especifica en los procesos de la PYME. Sin
embargo, el inventario representa un factor primordial para el desarrollo
organizacional, al proporcionar parametros y un orden especifico de todos
los productos o activos disponibles, permitiendo un analisis del valor actual

de la empresa en funcién de sus existencias.

El analisis de esta variable requeria una comprension detallada de como se
movia el inventario en relacion con la entrada de mercancia, considerando
gue la salida del mismo se vincula directamente con las ventas. Siguiendo la
perspectiva de Anguiano y otros, el inventario se concibe como una relacién
detallada, ordenada y valorada de los elementos presentes en la empresa
en un momento dado. Los momentos criticos para el inventario son las
salidas, representadas por las ventas, y las entradas, que corresponden a la

adquisiciéon de productos (Anguiano et al. 2019).

Para llevar a cabo este analisis, se examinaron los datos de los pedidos

registrados en el sistema. Con el objetivo de medir efectivamente, se
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adoptaron indicadores especificos, como la "Rotacion de mercaderia” y la
"Frecuencia”. Estos indicadores no solo facilitaron el procesamiento de la
informacion, sino que también proporcionaron la estructura necesaria para

un andlisis eficiente en el contexto de la toma de decisiones.

La "Rotacién de mercaderia” y la "Frecuencia” surgieron como herramientas
fundamentales para entender cémo el inventario se movia en respuesta a
las salidas y entradas de productos. Siguiendo la I6gica de Anguiano y otros,
estos indicadores permitieron un analisis profundo de la relacion entre las
ventas y la gestion del inventario, destacando su importancia estratégica
(Anguiano et al. 2019).

Para abordar el andlisis de la Rotacion de mercaderia en la PYME, se
examino la informacién del sistema, la cual, aunque completa en cuanto a
los movimientos individuales de mercancia, carecia de los indicadores
necesarios para nuestra investigacion. El sistema proporcionaba datos
separados sobre pedidos y ventas, lo que requeria un esfuerzo adicional
para organizar la informacion de manera coherente. Nuestra tarea implicé
agrupar los pedidos y analizar el ciclo de rotacion de cada articulo. Este
proceso consistio en revisar la fecha de ingreso del producto y determinar el
tiempo que le llevaba salir completamente del inventario, calculando la
diferencia entre la fecha de ingreso y la fecha en que se vendia la ultima
unidad del pedido, siguiendo el enfoque de Camarena Quispe y Conde Lara,
quienes definen la rotacibn de mercaderia como el periodo en que un

producto abandona el almacén (Camarena Quispe y Conde Lara 2019).

Este analisis fue esencial para entender el flujo de mercaderia y establecer
el intervalo de tiempo asociado con la rotaciéon de productos. Ademas, se
explord la frecuencia con la que estos productos eran pedidos, dado que esta
informacion no se obtenia directamente del sistema. Se procedid a examinar
el historial de pedidos de cada producto, evaluando la frecuencia con la que
se solicitaban a la PYME. Este enfoque, en linea con la perspectiva de
Osorio y otros, quienes resaltan la importancia de medir la frecuencia de
eventos especificos para identificar patrones y crear una base soélida para la

toma de decisiones, permitié identificar perfiles de datos histéricos y
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proporcion6 informacion esencial para nuestro andlisis de toma de

decisiones (Osorio et al. 2020).

Este analisis profundo de la Rotacion de mercaderia y la frecuencia de
pedidos fue fundamental para la comprensién de los patrones de movimiento
de productos en la PYME. Al aplicar estos indicadores, logramos no solo
identificar perfiles histdricos, sino también establecer una base sdlida para la
toma de decisiones estratégicas. Este enfoque critico y reflexivo enriquecié
significativamente la propuesta de resultados de nuestro proyecto de

investigacion.

La obtencién de la informacion del proceso de ventas provino en gran medida
de los registros de la PYME y del sistema recién implementado. Sin
embargo, la esencia de esta investigacion no se limit6 a afirmar que el
sistema facilita el procesamiento de esta informacién. Mas bien, se propuso
elevar el nivel de analisis para impulsar el proceso de Toma de Decisiones
(toma de decisiones) dentro de la PYME. Este enfoque critico y reflexivo se
desplegé especialmente bajo las dimensiones de factibilidad vy

probabilidades.

La dimension de factibilidad, como indicador clave, fue evaluada en relacion
con los recursos disponibles en la organizacion para llevar a cabo el proceso
investigado de realizar pedidos. Se consideraron las entradas, los datos de
productos y caracteristicas, asi como los costos y beneficios asociados.
Anteriormente, la toma de decisiones en cuanto a los pedidos se llevaba a
cabo de manera empirica, sin una base histdrica que evaluara el costo-
beneficio por pedidos y sin la consideracion de datos histéricos sobre las
ventas por periodos. Este proceso manual, registrado en un cuaderno de
apuntes, carecia de una planificacion metddica de metas para la toma de
decisiones. El nuevo proceso, en cambio, incorpord todos estos factores,
permitiendo analizar la informacion del sistema de ventas recientemente
implementado en la PYME. Este enfoque conllevd un razonamiento

deductivo y una finalidad confirmatoria comprobatoria.

Gonzalez, Ortiz y Zarate destacaron que la factibilidad se refiere a la

posibilidad de llevar a cabo la meta propuesta, es decir, determinar si es
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posible cumplir la meta con los recursos disponibles en la organizacion. Para
medir la factibilidad, se consideraron indicadores clave como "Utilidad" y
"Eficacia". Esta evaluacion integral proporcion6 una vision mas completa de
la capacidad de la organizacién para implementar y gestionar eficientemente
el proceso de toma de decisiones en el ambito de los pedidos (Gonzéalez
et al. 2019).

La utilidad derivada de la Toma de Decisiones (toma de decisiones) se centrd
en analizar minuciosamente cada una de las ramificaciones generadas en
este proceso. Especificamente, se enfocé en evaluar la utilidad de cada
producto a pedir, una faceta que el sistema no abordaba de manera integral.
En busca de optimizar este aspecto, se exploraron métodos y procesos
adicionales para la toma de decisiones, utilizando la capacidad humana en

comparacion con la toma de decisiones, el coste y el beneficio.

Siguiendo la perspectiva de Lobos y otros, la utilidad se define como la
capacidad de un proceso o herramienta para mejorar un aspecto
determinado en el que interviene, considerando las diversas necesidades
gue puedan surgir. Este enfoque permitio al proceso de toma de decisiones
evaluar la utilidad monetaria asociada con cada una de las diversas
alternativas presentes en el proceso. Se llevo a cabo un Diagrama de Pareto
para visualizar de manera efectiva todas las alternativas posibles y
compararlas en términos de la utilidad que generaban con respecto a los
productos a pedir. Es importante destacar que este analisis se realiz6 sin
tener en cuenta factores de gastos adicionales que podrian afectar la utilidad,

como el transporte, pagos de servicios y otros (Lobos et al. 2022).

Este enfoque se puede abordar de manera secuencial y algoritmica, tal como
especifica la toma de decisiones, considerando la utilidad que cada camino
a tomar aporta al proceso. Esta perspectiva permiti6 un razonamiento

deductivo y una finalidad confirmatoria comprobatoria.

Se llevé a cabo un analisis exhaustivo de la eficacia asociada con las
decisiones tomadas en el proceso de Toma de Decisiones (toma de
decisiones), una dimensién que el sistema no lograba determinar de manera

integral. Historicamente, la PYME carecia de metas establecidas para

55



evaluar si un pedido satisfacia las necesidades vigentes 0 mejoraba la
productividad en relacion con las ventas. En este contexto, se emprendi6 la
tarea de disefiar un nuevo proceso que maximizara la eficacia de la toma de

decisiones.

En este enfoque, se aprovecho la capacidad humana para comparar la toma
de decisiones, el beneficio y las metas establecidas. El objetivo era evaluar
la eficacia en términos del cumplimiento de las metas planificadas, al
enfrentar las diferentes alternativas que surgieran en la toma de decisiones.
Este enfoque, conforme a la definicidbn de Echeandia Castillo, implicé medir
como se alcanzaban las metas establecidas por la empresa. Para verificar
este logro, se evalué el cumplimiento de requisitos y se consideraron
diferentes alternativas para determinar la viabilidad de cada opcion. En este
sentido, se establecieron metas cuantificables que serian evaluadas en cada
alternativa presentada durante el proceso de toma de decisiones (Echeandia
Castillo 2019).

Para facilitar este andlisis, se utilizé una Tabla T o T-Chart, que permitio
visualizar todas las posibles alternativas y compararlas en funciéon de la
eficacia en el cumplimiento de las metas planificadas por la PYME. Este
proceso se integré de manera secuencial y algoritmica, conforme a las
especificaciones del proceso de toma de decisiones. En este marco, se
evaluaron las metas establecidas y el nivel de cumplimiento de cada una en
relacion con las distintas opciones presentadas en la toma de decisiones.
Este enfoque metodoldgico permiti6 un razonamiento deductivo y una

finalidad confirmatoria comprobatoria.

La esencia del proceso de Toma de Decisiones reside en el andlisis de las
"Probabilidades". Cada alternativa o camino que se presenta conlleva a
situaciones diversas, particularmente en lo que respecta a los productos a
pedir y las cantidades asociadas. Siguiendo la perspectiva de Moya
Espinosa, Cortés Rodriguez y Martinez Cardenas, esta definicion nos orienta
para discernir entre diversas posturas o alternativas y determinar cual es la
mas adecuada. Dado que cada situacién demanda su enfoque particular, las
probabilidades de éxito pueden variar significativamente (Moya-Espinosa,
Cortés-Rodriguez y Martinez-Cardenas 2019).
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En el contexto de la toma de decisiones para realizar pedidos en la PYME,
estas probabilidades se traducen en un analisis de los distintos caminos que
pueden ser seguidos. La complejidad de esta tarea radica en considerar las
circunstancias particulares de cada opcion y evaluar las probabilidades
asociadas a su éxito. Este proceso, entonces, implica un razonamiento
deductivo que parte de la consideracion de diversas alternativas y culmina

en una finalidad confirmatoria comprobatoria.

Este enfoque no solo se trata de evaluar opciones, sino de entender que la
toma de decisiones implica un componente intrinseco de incertidumbre. Las
probabilidades se convierten en la brdjula que guia la eleccion del camino
mas favorable. En consecuencia, el analisis de probabilidades en el proceso
de toma de decisiones dentro de la PYME representa un aspecto
fundamental que enriquece la propuesta de resultados del proyecto de
investigacion. La capacidad de discernir entre diferentes cursos de accion y
evaluar sus posibilidades refuerza la base sobre la cual se fundamentan las

decisiones estratégicas en la organizacion.

Para cuantificar las probabilidades inherentes a la Toma de Decisiones, es
imperativo considerar indicadores especificos, tales como "Frecuencia" y
"Productividad”. En el contexto de esta dimension, la frecuencia se focalizo
en evaluar el numero de veces que una decision se manifestaba a lo largo
de las diversas ramificaciones de la toma de decisiones. Este analisis tomo
en cuenta caracteristicas similares agrupadas en cada camino,
considerando aspectos cruciales como "Pedidos”, "Ventas", "Stock Ideal" y
otras variables definitorias del proceso evaluado. Sin embargo, estas
probabilidades se limitaron a la evaluacion de la informacién procesada de
ventas e inventario, generando asi una ramificacion detallada para cada

subcamino en la toma de decisiones.

Siguiendo la perspectiva de Osorio y otros, las probabilidades se miden en
la frecuencia de ocurrencia de un hecho especifico, agrupandolo mediante
caracteristicas similares para identificar perfiles de datos histéricos. Estos
perfiles, a su vez, conformarian caracteristicas especificas de cada camino
a evaluar. En este contexto, se implementdé un &rbol de decisiones que
permitié6 visualizar la frecuencia de cada opcion en las diferentes
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ramificaciones. Este enfoque permitio observar como las caracteristicas
especificas de una ramificacion podian evaluarse en otro camino, pero con

distintas variables a considerar (Osorio et al. 2020).

Este proceso se puede abordar de manera secuencial y algoritmica,
siguiendo las pautas especificas de la toma de decisiones y tomando en
cuenta las caracteristicas a evaluar. Se examiné como estas variables se
desarrollan dentro de las ramificaciones del arbol de decisién en cada uno
de los caminos posibles. De esta manera, se logré un razonamiento

deductivo y una finalidad confirmatoria comprobatoria.

La evaluacion de la productividad de cada probabilidad dentro del andlisis de
toma de decisiones se abord6 desde la perspectiva de su impacto monetario
en la PYME. Este enfoque implic6 evaluar las cantidades a pedir,
considerando tanto el precio de compra como el de venta. A través de
operaciones matematicas, se resto la inversion realizada en cada producto
al ingreso bruto estimado proveniente de la venta de dichos productos. Este
resultado monetario represento la ganancia bruta estimada por pedidos. Sin
embargo, es crucial sefialar que esta productividad se limité Unicamente a
las ventas y pedidos, omitiendo factores criticos como el costo del transporte,

la inflacion y otros elementos que podrian afectar la ganancia obtenida.

Arrieta Posada conceptualiza la productividad como un conjunto de acciones
necesarias para alcanzar los objetivos de la empresa. En este analisis, se
exploraron diferentes estrategias limitadas a presentar los beneficios que
cada alternativa en la toma de decisiones aportaria a la PYME. Este examen
se llevo a cabo mediante una Tabla T o T-Chart y un Arbol de Decisién
derivado del analisis de la informacién recopilada. Este proceso, concebido
de manera secuencial y algoritmica, siguio las pautas especificas de la toma
de decisiones, teniendo en cuenta la productividad generada por cada

camino posible.

Es esencial destacar que, a pesar de los méritos de este enfoque, la
evaluacion de la productividad quedé circunscrita a un ambito limitado. La
falta de consideracion de elementos externos, como el precio de transporte

y la inflacion, implica que la ganancia bruta estimada podria no reflejar la
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realidad completa de los beneficios potenciales. Este aspecto destaca la
necesidad de una evaluacion mas holistica y completa de la productividad
para una toma de decisiones mas informada y estratégica. En este sentido,
el proyecto de investigacion puede beneficiarse al considerar estos factores

externos en futuras etapas.

El desempefio en la busqueda del beneficio como tarea especifica y medible
ha sido cuantificado con precision al dimensionar el factor de toma de
decisiones (toma de decisiones) de manera particularista y estable. Este
logro se fundamenta en el establecimiento de un algoritmo integral para el
proceso de toma de decisiones, que evalla cada factor considerando el
beneficio de cada rama de la decision. Los resultados de la investigacion,
basados en la informacién del sistema de ventas implementado, han sido
analizados meticulosamente. Ademas, se ha buscado constantemente la

optimizacién de los procesos para maximizar la precision de los resultados.

En este contexto, la PYME se beneficia al establecer un algoritmo claro y
ejecutable para llevar a cabo una toma de decisiones factible. Este algoritmo
aborda cada una de las probabilidades presentes en las ramificaciones de
manera exhaustiva. Tal enfoque se alinea con las observaciones de Moya
Espinosa, Cortés Rodriguez y Martinez Cardenas, quienes destacan que la
toma de decisiones es un proceso donde se identifican y resuelven
problemas dentro de una organizacion mediante la busqueda y seleccion de
soluciones que generen el maximo valor para la organizacion (Moya-

Espinosa, Cortés-Rodriguez y Martinez-Cardenas 2019).

La implementacion de este proceso se ha traducido en un algoritmo
secuencial y algoritmico que especifica la toma de decisiones. Se tiene en
cuenta la data histérica del proceso de ventas e inventarios de la PYME,
midiendo cada una de las ramificaciones encontradas. Esto se realiza
mediante el célculo de la utilidad, las metas planificadas, la frecuencia de
ocurrencia de la toma de decisiones, el resultado del coste total de las
alternativas, el ingreso bruto estimado y el beneficio monetario que se genera
en la toma de decisiones. Esta secuencia algoritmica se presenta de la

siguiente manera:
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Lineas de la secuencia algoritmica encontrada:

Toma de decisiones realizar pedido
Tomando en cuenta los pedidos
Tomando en cuenta el coste
Pedir el promedio de pedidos
Pedir productos mas vendidos
Pedir productos que generen mayor ingreso bruto

Pedir productos con mayor porcentaje de ganancia
estimada

Pedir productos con Stock bajo
Tomando en cuenta el Stock ideal
Pedir el promedio de pedidos
Pedir productos mas vendidos
Pedir productos que generen mayor ingreso bruto

Pedir productos con mayor porcentaje de ganancia
estimada

Pedir productos con Stock bajo
Tomando en cuenta las ventas
Tomando en cuenta el coste
Pedir el promedio de ventas quincenales
Pedir productos mas vendidos
Pedir productos que generen mayor ingreso bruto

Pedir productos con mayor porcentaje de ganancia
estimada

Pedir productos con stock bajo
Tomando en cuenta el stock ideal
Pedir el promedio de ventas quincenales
Pedir productos mas vendidos
Pedir productos que generen mayor ingreso bruto

Pedir productos con mayor porcentaje de ganancia
estimada

Pedir productos con stock bajo

En cada una de estas ramificaciones, se necesita Calcular el Coste total,
Calcular el Ingreso bruto, Calcular la Utilidad, Calcular la Productividad y
Calcular las Metas planteadas
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VI. CONCLUSIONES

1.

Se logro analizar la data informacional del proceso de ventas en una
pequefia y mediana empresa (PYME), agrupando toda esta
informacion en intervalos quincenales con respecto a las ventas, esto
ayudo a generar el proceso de toma de decisiones, en el cual se
enfocd en la decision de “Realizar pedidos”, con esto se logré generar
un algoritmo secuencial, que involucra la intervencién de las dos
variables de estudio , generando una ramificacion de procesos y
caminos que ayudaron a la toma de decisiones, cada uno de estos
procesos lograron generar una serie de alternativas, en las que se
calcularon el coste total, el ingreso bruto, la utilidad, la productividad y
un analisis del porcentaje de cumplimiento de metas, cada uno de
estos aspectos se midieron con éxito en cada alternativa presentada
por la toma de decisiones.

Con esto se alcanz6 el objetivo de evaluar el analisis de factibilidad del
proceso de toma de decisiones desde la data informacional del
proceso de ventas, logrando calcular la utilidad bruta generada en
cada una de las ramificaciones, en las que se tomaron en cuenta el
coste total que tendria cada decision y lo que se obtendria, llegando
asi a un margen porcentual en el que destaca que la ramificacion de
“Tomando en cuenta el coste”, sobresaliendo en la mayoria de los
caminos de la toma de decisiones; del mismo modo se concluy6 que
la eficacia de cada una de las ramificaciones evaluadas, con respecto
a las metas planteadas, ayudo a evaluar el cumplimiento de los valores
esperados en cada ramificacion, sobresaliendo que “Tomando en
cuenta los pedidos anteriores”, mostro un mayor cumplimiento de las
metas establecidas.

Del mismo modo, se logro el objetivo de identificar las probabilidades
sobre la frecuencia y productividad del proceso de toma de decisiones
sobre la data informacional del proceso de ventas, esta frecuencia
ayudo a genera un algoritmo estable, en el que se logro establecer un
proceso de toma de decisiones a seguir, obteniendo una frecuencia
significativa del 20%, presentada en cada una de las ramificaciones,

ademas de esto se concluye que con respecto a la productividad
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evaluada, el camino de la ramificacion de “Tomando en cuenta los
pedidos anteriores”, genera un margen de benéficos mayor ala PYME.
Por otro lado, se logré identificar el proceso para obtener la data
informacional que dé soporte a la toma de decisiones, evaluando las
ventas generadas por la PYME, mediante la recoleccion de datos
obtenida por el sistema previamente implementado, llegando a la
conclusién que, la evaluacion de las ventas por un intervalo de tiempo
qguincenal, logro ser mas efectiva, evaluando con mayor precision la
cantidad de articulos vendidos y la frecuencia con la que estos se
mueven dentro de la PYME, generando asi un tiempo establecido para
el andlisis oportuno de las ventas, ademas que la toma de decisiones
se enriquecio con cada cantidad de datos ingresados en los intervalos
de tiempo establecidos.

Finalmente se logré evaluar el inventario para obtener la data
informacional que dé soporte a la toma de decisiones, esto tambien
mediante la recoleccion de datos obtenidos en el sistema, en este
aspecto se logré procesar la data obtenida de cada uno de los pedidos
realizados en el intervalo de tiempo evaluado, realizando un analisis
para obtener el ciclo de rotacion que tiene cada uno de los articulos
con respecto a las ventas registradas, ademas de esto se obtuvo la
frecuencia con la que cada uno de los productos es pedido dentro de
la PYME, llegando a la conclusién que, el proceso de toma de
decisiones, logro una evolucion por cada cantidad de datos procesada,
dado que en un inicio solo contaba con ocho ramificaciones
encontradas, pero conforme se evaluaban y procesaban la data
informacional del proceso de ventas e inventario, se llego a obtener
veinte ramificaciones a evaluar, llegando a obtener una algoritmo

secuencial a seguir para evaluar el proceso de toma de decisiones.
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VIl. RECOMENDACIONES

a)

b)

Se recomienda para futuras investigaciones, que se tomen en cuenta
factores como los gastos de transporte, de alquiler de local, pago de
trabajadores, y entre otras variables que afecten el ingreso bruto obtenido
por la PYME, de esta forma analizar a mas detalle el verdadero beneficio
que se obtendra despues de considerar todos estos aspectos que
afectaran a la toma de decisiones, llegando asi a mejorar el algoritmo
encontrado en la presente investigacion.

Del mismo modo se recomienda tomar como base esta investigacién, para
llevarla a un nivel experimental, adaptando en un sistema de ventas, el
algoritmo secuencial obtenido como resultado de esta investigacion, de
esta forma llega a automatizar el analisis realizado y poder generar una
toma de decisiones, de manera mas rapida y facil de entender para los
involucrados.

Tambien se recomienda, recolectar la mayor cantidad de data
informacional del proceso de ventas, dado que como se vio en la
investigacion realizada, a mayor informacion obtenida y procesa, la toma
de decisiones se vuelve mas compleja y precisa con respecto a los puntos
gue se desean evaluar; del mismo modo se pueden considerar mas
variables o aspectos que fortalezcan la investigacion y la recolecciéon de
datos, mejorando asi todo el proceso y el analisis para la toma de

decisiones.
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ANEXOS

Anexo 1: Operacionalizacion de variables

La toma de decisiones, se
le considera al proceso, en
el cual se identifican y
resuelven diversos
problemas dentro de una

Factibilidad
(Gonzalez, Ortiz y
Zarate 2019)

Utilidad (Lobos

et al. 2022)
Eficacia (Echeandia
Castillo 2019)

Continua/
Razon
Continua/
Razén

Toma de organizacién, mediante la . .
.. . . . Frecuencia(Osorio
decisiones busqueda y seleccion de Probabilidades .
., . et al. 2020) Escala/Discreta
una solucion, que pueda (Moya-Espinosa, .. :
- . , Productividad Continua/
crear el maximo valor para | Cortés-Rodriguez y ) .
o , , (Arrieta Posada Razdn
la organizacién (Moya- Martinez-Cardenas 2011)
Espinosa, Cortés-Rodriguez | 2019)
y Martinez-Cardenas 2019)
Este tipo de data Cantidad de
informacional, es toda , articulos vendidos
. ., Ventas (Arévalo )
aquella informacidon que es . por ciclo de venta .
. . Cardenasy . . Escala/Discreta
recogida con el fin de ser , (Pulido-Rojano .
i . Saavedra Roldan Escala/Discreta
estudiada y analizada para 2021) et al. 2020)
posteriormente realizar Frecuencia (Osorio
Data una accion con respecto a et al. 2020)

informacional
del proceso de
ventas

ella; cuando se habla del
proceso de ventas, se
involucra la gestion de tal
proceso, en ese sentido,
encontramos informacion
con respecto a las dreas de
donde procede la datay de
esa forma realizar una
planificacién adecuada.
(Rojas Quijano 2017a)

Inventario
(Anguiano et al.
2019)

Rotacion de
mercaderia
(Camarena Quispe
y Conde Lara 2019)
Frecuencia(Osorio
et al. 2020)

Escala/Discreta
Escala/Discreta
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Anexo 2: Matriz de consistencia

Zarate 2019)

Titulo Pregunta Objetivo Pregu’n.tas Objet’i\./os VARIABLE Definicidn Definic_:ién Dimensiones | Indicadores Esca!a.(,ie mc?tlcj(ejZ?égi
General General especificas especificos conceptual operacional medicién P
Se refiere a Utilidad del
.Ie.zl Factibilidad proceso de Contiqua/
La toma de posibilidad toma de Razoén
decisiones, se | que se tiene decisiones
le considera para llevar a
al proceso, cabo la meta
en el cual se propuesta,
identificany | es decir, sies
¢Qué Evaluar el resuelven posible
éComo la Analizar la factibilidad andlisis de diversos lograr
toma de data se evalla factibilidad problemas cumplir la
Toma de decisiones informacion | paralatoma del proceso dentro de meta
decisiones analiza la al del de de toma de una propuesta
basada en la data proceso de decisiones decisiones organizacion, con los
implementaci | informacion ventas en desde la desde la mediante la recursos que
, , Reportes de
on del al del una data data Toma de busqueday cuenta la
software de proceso de pequeiay informacion informacion decisiones selecciéon de | organizacion Eficacia del . venttas.e
un proceso de ventas en mediana al del al del una solucion, .Enese Factibilidad proceso de Continua/ inventarios
ventas de una una empresa proceso de proceso de que pueda sentido, se toma de Razoén
PYME en pequeiay (PYME) con ventas en ventas en crear el necesita decisiones
Sullana-Piura mediana fines de una pequefia | una pequefia maximo valor medir que
empresa toma de y mediana y mediana para la tan factible
(PYME)? decisiones empresa empresa organizacion esel
(PYME)? (PYME) (Moya- desarrollar
Espinosa, del objetivo
Cortés- planteado
Rodriguez y por la toma
Martinez- de
Cardenas decisiones
2019) (Gonzalez,
Ortizy




éCémo las
probabilidad
es sobre
frecuenciay
productivida
d del
proceso de
toma de
decisiones
se
identifican
con la data
informacion
al del
proceso de
ventas en
una pequefia
y mediana
empresa
(PYME)?

Identificar
las
probabilidad
es sobre la
frecuenciay
productivida
d del
proceso de
toma de
decisiones
sobre la data
informacion
al del
proceso de
ventas en
una pequeia
y mediana
empresa
(PYME)

Es aquella
que nos
ayudara a
lograr
definir, entre
diferentes
posturas, o
alternativas,
determinand
o cudl de
todos es la
mejor, dado
que cada
situacion
presentada,
requiere su
propio
estilo,
teniendo en
cuenta las
circunstancia
s, las
probabilidad
es de éxito
pueden
variar.
Dependiend
odelas
circunstancia
s que se
presenten,
es necesario
ver las
probabilidad
es de éxito
que pueda
tenerla
toma de

Probabilidad
es

Frecuencia
del proceso
de toma de
decisiones

Escala/Discre
ta

Probabilidad
es

Productivid
ad del
proceso de
toma de
decisiones

Continua/
Razén

Decisiones
para el
proceso de
ventas e
inventario




decisiones
con respecto

alas
diferentes
alternativas
que se
presenten.
(Moya-
Espinosa,
Cortés-
Rodriguez y
Martinez-
Cardenas
2019)
Este tipo de Esla
data actividad por Cantidad de
informacional la cual se articglos Escala/Discre
, es toda venden Ventas vendidos ta
aquella productos o por ciclo de
¢Cudl es el Procesar las informacién servicios, a venta
proceso para | ventas para que es un
obtener la obtener la recogida con | determinado
data data el fin de ser precioy
informacio[q informacion Data estud'iada y tomando en Cantidad de
al que dara al que . . analizada cuenta el ,
soporte a la ayudaraala informacion para periodo. artl.culos
toma de toma de al del posteriormen | Para esto se vend.ldos en
. . proceso de . . el ciclo de
decisiones decisiones ventas te realizar recolectaran ) ventas
enuna enuna una accion datos del Frecuencia Escala/Discre
pequeiay pequeiiay con respecto proceso de Ventas de ventas ta
mediana mediana a ella; cuando ventas por articulo
empresa empresa se habla del extraidos de
(PYME)? (PYME) proceso de la Pyme en
ventas, se un
involucra la determinado
gestion de tal periodo de
proceso, en tiempo.
ese sentido, (Arévalo




¢Cémo se
evalua el
inventario
para obtener
la data
informacion
al que dara
soporte a la
toma de
decisiones
en una
pequefiay
mediana
empresa
(PYME)?

Evaluar el
inventario
para obtener
la data
informacion
al que
ayudaraala
toma de
decisiones
enuna
pequefiay
mediana
empresa
(PYME)

encontramos
informacién
con respecto
a las areas de
donde
procede la
datay de esa
forma
realizar una
planificacion
adecuada.
(Rojas
Quijano
2017)

Cardenasy
Saavedra
Roldan
2021)

Guarda una
relacion de
forma
detallada,
ordenaday
valorada, de
los
diferentes
elementos
que se
encuentran
dentro de
una empresa
enun
momento
determinado
. Del mismo
modo se
recolectaran
datos
actuales del
inventarioy
el
movimiento
que este
tiene en un
determinado
tiempo.
(Anguiano et
al. 2019)

Inventario

Rotacién de
mercaderia

Escala/Discre
ta

Conteo de
movimiento
sde
articulos del
inventario

Inventario

Frecuencia
de pedidos
de
mercaderia
por
productos

Escala/Discre
ta

Guias de
remision de
productos
entrantes




Anexo 3: Operacionalizacion

Variable Tipo Dimension Indicador Unidad de medida | Técnica Instrumento
Diagrama de
L Pareto-Guia de
Aplicacién de la - e e
I e Utilidad del proceso de Analisis analisis
toma de Cuantitativo | Factibilidad - Tasa porcentual
. toma de decisiones documental | documental
decisiones . . .
(Utilidad primaria
y secundaria)
Tabla T o T-Chart-
Andlisis en
Eficiencia de la . e documentos de
I I Eficacia del proceso de Andlisis
toma de Cuantitativo | Factibilidad .. Tasa porcentual metas
. toma de decisiones documental .
decisiones establecidas y
Toma de actividades
decisiones ejecutadas
Arbol de decision-
s . s Guia de analisis
Andlisis de la toma o . Frecuencia del proceso Andlisis
. Cuantitativo | Probabilidades . Tasa porcentual documental con
de decisiones de toma de decisiones documental .
decisiones
formales
Tabla T o T-Chart -
- . Arbol de decision -
Beneficios de la Productividad del Anlisis Guia de analisis
toma de Cuantitativo | Probabilidades | proceso de toma de Tasa porcentual
. . documental | documental con
decisiones decisiones

los posibles
resultados




Data
informacional
del proceso
de ventas

Data informacional

Cantidad de articulos

Observacioén

Reporte de ventas

de ventas por Cuantitativo | Ventas vendidos por ciclo de Numérico por Analisis |- Andlisis
periodo venta documental | documental
Periodicidad del . Observacién | Reporte de ventas
I Frecuencia de ventas por L. e Ly
proceso de ventas | Cuantitativo | Ventas articulo Numeérico por Analisis |- Andlisis
por articulo documental |documental
. . .. | Reporte de
Data informacional Observacion P .
. I . L2 , - s Inventario -
del movimiento de | Cuantitativo | Inventario Rotacién de mercaderia | Numérico por Analisis Andlisis
los productos documental
documental
C . . .. |Reporte de
Periodicidad del Frecuencia de pedidos Observacion P .
o . , . e Inventario -
proceso de Cuantitativo | Inventario de mercaderia por Numeérico por Andlisis Anlisis
inventario productos documental

documental




Anexo 4: Plan andlisis de datos

Objetivos Resultado Actividades a | Informacidén Indicador Técnica de Instrumento Técnica de Técnica de
especificos esperado desarrollar requerida recoleccion de recoleccion | procesamiento | analisis
Evaluar el andlisis Determinar la | Diagrama de Data Utilidad del Anilisis Diagrama de Indicadores de Descriptivo:
de factibilidad del factibilidad Pareto informacional | proceso de documental | Pareto-Guia nivel por Frecuencias
proceso de toma de | del proceso Tabla t-char de las ventasy | toma de de analisis intervencién
decisiones desde la | de toma de Establecer las | del inventario | decisiones documental
data informacional decisiones metas de la de la PYME (Utilidad
del proceso de PYME Objetivos de primaria y
ventas en una la PYME secundaria)
pequeia y mediana Eficacia del Andlisis TablaTo T- Indicadores de Descriptivo:
empresa (PYME) proceso de documental | Chart- Analisis | nivel por Frecuencias
toma de en intervencién
decisiones documentos

de metas

establecidas y

actividades

ejecutadas
Identificar las Comprar los | Arbol de Data Frecuencia del | Analisis Arbol de Indicadores de Descriptivo:
probabilidades resultados decisiéon informacional | proceso de documental | decisién- Guia | nivel por Frecuencias
sobre la frecuencia | obtenidos de | Tabla t-char de las ventasy | toma de de analisis intervencién
y productividad del | latoma de Establecer las | del inventario | decisiones documental
proceso de toma de | decisiones metas de la de la PYME con decisiones
decisiones sobre la PYME Objetivos de formales
data informacional la PYME Productividad | Analisis TablaTo T- Indicadores de Descriptivo:
del proceso de del proceso de | documental | Chart - Arbol nivel por Frecuencias
ventas en una toma de de decision - intervencién
pequefia y mediana decisiones Guia de
empresa (PYME) analisis




documental

con los

posibles

resultados
Procesar las ventas | Data Implementar | Ventas diarias | Cantidad de Observacion | Reporte de Tabulacién Descriptivo:
para obtener la informacional | un software Informacién articulos por Analisis | ventas - Medidas de
data informacional | delas de para de los vendidos por documental | Analisis variabilidad
gue ayudara ala ventas recolectar los | productos ciclo de venta documental
toma de decisiones datos de las Frecuencia de | Observacidon | Reporte de Tabulacién Descriptivo:
en una pequeiay ventas diarias ventas por por Anlisis ventas - Frecuencias
mediana empresa de la PYME articulo documental | Analisis
(PYME) documental
Evaluar el Data Implementar | Informacién Rotacion de Observacidon | Reporte de Tabulacién Descriptivo:
inventario para informacional | un software de los mercaderia por Anilisis Inventario - Medidas de
obtener la data del inventario | para productos documental | Analisis variabilidad
informacional que recolectar los | Informacién documental
ayudara a latoma datos del del inventario | Frecuenciade | Observacion | Reporte de Tabulacion Descriptivo:
de decisiones en movimiento Informacién pedidos de por Anlisis Inventario - Frecuencias
una pequefiay del inventario | de los pedidos | mercaderia documental | Analisis
mediana empresa la PYME de mercaderia | por productos documental

(PYME)




Anexo 5: Poblacién de cada variable de estudio

Estudio

V1: Data informacional del proceso de

ventas

Cantidad de

articulos vendidos en el ciclo de

P1 (Poblacion 1):

ventas

UA (Unidad de andlisis): ¢ De donde
se consigue la data de la
observacion? Registro o reportes

de las ventas

I1: Cantidad de articulos vendidos por ciclo
de venta

Técnica de recoleccion de datos:

Andlisis documental: Guia de andlisis de

documentos

12: Frecuencia con la que un producto es
vendido y el tiempo en el que se logra
Técnica de recoleccién de datos:

Andlisis documental: Guia de andlisis de

documentos

P2 (Poblacion 2): Conteo de

movimientos de articulos del
inventario

UA (Unidad de andlisis): ¢, De donde
se consigue la data de la
observacion? Registro o reportes

del inventario

I3: Rotacién de mercaderia, tomando en
cuenta el ciclo de ventas

Técnica de recoleccion de datos:

Andlisis documental: Guia de andlisis de

documentos

P3 (Poblacion 3): Guias de remision
de productos entrantes

UA (Unidad de andlisis): ¢ De dénde
se consigue la data de Ia
observacion? Registro o reportes

del inventario

14: Frecuencia de cantidad de productos
por pedidos de mercaderia, tomando en
cuenta el ciclo de ventas

Técnica de recoleccion de datos:

Andlisis documental: Guia de andlisis de

documentos




Estudio

V2: Toma de decisiones

P1 (Poblacion 1): Reportes de
ventas e inventarios
UA (Unidad de analisis):

donde se consigue la data de la

¢ De

observacion? Registro o reportes

de las ventas e inventarios

I1: Utilidad del proceso de Toma de
decisiones

Técnica de recoleccion de datos:
Analisis documental: Guia de andlisis

de documentos

I2: Eficacia del proceso de Toma de
decisiones

Técnica de recoleccién de datos:
Andlisis documental: Guia de andlisis

de documentos

P2 (Poblacién 2): Decisiones para
el proceso de ventas e inventario
UA (Unidad de analisis):

donde se consigue la data de la

¢ De

observacion? Resultados de la
toma de decisiones del proceso de

ventas

I13: Frecuencia del proceso de Toma de
decisiones

Técnica de recolecciéon de datos:
Analisis documental: Guia de analisis

de documentos

14: Productividad del proceso de Toma
de decisiones

Técnica de recoleccion de datos:
Andlisis documental: Guia de andlisis

de documentos




Anexo 6: Unidad de analisis por indicador

Indicadores Unidad de analisis

Cantidad de articulos vendidos por | Articulos vendidos en

ciclo de venta el ciclo de ventas

Frecuencia con la que un producto
es vendido y el tiempo en el que se

logra

Rotacidén de mercaderia, por ciclo de | Articulos que entran y

ventas salen del inventario

Frecuencia de cantidad de productos | articulos por pedidos
por pedidos de mercaderia, tomando | de mercaderia

en cuenta el ciclo de ventas

Utilidad del proceso de toma de | Data informacional del

decisiones proceso de ventas

Eficacia del proceso de toma de

decisiones

Frecuencia del proceso de toma de

decisiones

Productividad del proceso de toma

de decisiones




Anexo 7: Guia de analisis documental

Analisis documental para la factibilidad del proceso de toma de decisiones

Investigador

Suarez Navarro Junior Alexander

Tipo de prueba

Descriptivo

Institucion

Universidad Privada César Vallejo

Dimension de estudio
para procesamiento
de toma de decisiones

Factibilidad de la toma de decisiones

Probabilidades de la toma de decisiones

Fecha de Inicio 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Utili.d.ad del proceso de ton.1a. de UTtoma de
decisiones (UTtoma de decisiones) decisiones=(IBE/RCT)-1
Eficacia del proceso de toma de
T de decisi decisiones Tasa FRtoma de
oma de declsiones Frecuencia del proceso de toma de porcentual deC|S|ones.=(Veces en las
decisiones(FRtoma de decisiones) gueh Sﬁ re):/p(l_l'fe |a| g
ecision)/(Total de
Zrosit_xctlwdad del proceso de toma de decisiones presentadas)
ecisiones
Frecuencia
Revision de
Fecha | Tomade de ocurrencia | Resultado | Ingreso Beneficio
de decisién Decision utilidad Metas delatoma | Coste Bru_to dela
revision (toma de Elegida UTtoma planificadas de . total estimado | 4,5 de
decisiones) de decisiones RCT IBE decisiones
decisiones FRtoma de

decisiones




Analisis documental para la data informacional de las ventas

Investigador Suarez Navarro Junior Alexander Tipo de prueba Descriptivo
Institucién Universidad Privada César Vallejo
Dimension de estudio
para la data Data informacional de las ventas
informacional del
proceso de ventas
Fecha de Inicio 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Cantidad de
articulos
_ . vendidos por _ .
Data informacional del | iclo de venta NUMErico FVA=. Fantldad vendida/
proceso de ventas . P_lInicial
Frecuencia de
ventas por
articulo (FVA)
Ciclo de Ingreso
. Cantidad - . .
ventas del Articulo v:rr:dlidz bruto por P_Inicial P_Final Frecuencia Resultado
producto articulo




Analisis documental para la data informacional del inventario

. Suarez Navarro Junior Tipo de prueba .
Investigador Descriptivo
Alexander
Institucién Universidad Privada César Vallejo
Dimension de
estudio para la | Data informacional del inventario
data
informacional del
proceso de
ventas
Fecha de Inicio | 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Rotacion de
mercaderia
Data F -
. . recuencia N
informacional del . L. CRA=Fecha_Inicio-
de pedidos Numérico )
proceso de de Fecha_fin
ventas mercaderia
por
productos
Fechade | Articulo Cantidad | Ciclode | Inicio Fin Frecuencia | Ingreso
pedido de rotacién de bruto
articulo por pedidos estimado
articulo del
(CRA) producto




Anexo 8: Consentimiento informado para el desarrollo en la PYME

“Afio de la Unidad, la Paz y el Desarrollo”

Sullana, 11 de julio del 2023
Oficio N° 0001-2023-CA&G

Sr. Suarez Navarro Junior Alexander
Calle Huancavelica #590, Bellavista, Sullana
Celular: 928234792
Sullana. -
Asunto: Autorizacidn del desarrollo del proyecto académico en la PYME

Es un grado dirigirme a usted con el fin de expresarle mi cordial saludo
en nombre de la PYME “Comercial Arnold y Gina”, con RUT legal 10772202151.

Mediante el presente autorizo otorgar permiso y brindar las facilidades
para el desarrollo de la investigacion denominada “Toma de decisiones basada en la
implementacién del software de un proceso de ventas de una PYME en Sullana-Piura”,
consistiendo en realizar la instalacion de un software de ventas para la gestidn de los
datos de la PYME y brindando toda la informacion requerida por el SR. Suarez Navarro
Junior, desde el mes de julio del presente afio, brindandole las facilidades de acceso a
todos los datos que sean necesarios para el analisis correspondiente.

Al respecto, se comunica que se ha autorizado su solicitud para el
desarrollo de la investigacidn antes mencionada, brindandole toda la informacion
disponible que se requiera.

Sin otro particular, me despido de Usted, expresandole las muestras de
mi especial deferencia.

Atentamente.

N Y

VALERA ANTON CAROLINA JOHANA
DNI 77220215

Sullana, 11 de julio del 2023



Anexo 9: Andalisis documental del control de inventario

Fecha de . Cantidad de cm!? de .. . Frec‘fenc'a de Ingreso bruto
. Articulo ) rotacion por Inicio Fin pedidos del .
pedido articulo . estimado
articulo(CRA) producto
CROMADA DE 3H S/T 2 10 15/07/2023 25/07/2023 1 170
CROMADA DE 2H C/T 20 17 15/07/2023 1/08/2023 1 1100
CROMADA DE 2H S/T 20 22 15/07/2023 6/08/2023 1 900
SUPERPLUS DE 4H S/T 8 26 15/07/2023 10/08/2023 1 880
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 4 3 15/07/2023 18/07/2023 1 560
SUPERPLUS DE 2H S/T 2 - 15/07/2023 - 1 180
SUPERPLUS DE 2H C/T 2 35 15/07/2023 19/08/2023 1 200
HORNO CONFER LIVIANO 4 15 15/07/2023 30/07/2023 1 300
CROMADA DE 3H C/T 13 31 15/07/2023 15/08/2023 1 1235
15/07/2023 CROMADA DE 4H CHICA C/T 11 51 15/07/2023 4/09/2023 1 1320
COCINA ELECTRICA 3 21 15/07/2023 5/08/2023 1 300
LOZA DE 2H S/T 4 - 15/07/2023 - 1 280
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 6 15/07/2023 21/07/2023 1 230
TETERA DE 2L 3 45 15/07/2023 29/08/2023 1 75
TETERA DE 3L 3 - 15/07/2023 - 1 90
TETERA DE 4L 3 45 15/07/2023 29/08/2023 1 105
TETERA DE 5L 3 - 15/07/2023 ° 1 105
TETERA DE 7L 2 - 15/07/2023 - 1 80
LICUADORA IMACO 6 = 15/07/2023 = 1 720
CROMADA DE 4H CHICA C/T 5 25 10/08/2023 4/09/2023 2 600
CROMADA DE 3H C/T 6 12 10/08/2023 22/08/2023 2 570
CROMADA DE 3H S/T 4 24 10/08/2023 3/09/2023 2 340
CROMADA DE 2H C/T 12 11 10/08/2023 21/08/2023 2 660
10/08/2023 CROMADA DE 2H S/T 18 17 10/08/2023 27/08/2023 2 810
SUPERPLUS DE 4H S/T 2 2 10/08/2023 12/08/2023 2 220
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 7 37 10/08/2023 16/09/2023 2 980
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 12 10/08/2023 22/08/2023 2 230
HORNO CONFER LIVIANO 7 24 10/08/2023 3/09/2023 2 525
REGULADOR PREMIUN 2 - 10/08/2023 - 1 90
CROMADA DE 2H C/T 10 11 30/08/2023 10/09/2023 3 550
CROMADA DE 2H S/T 24 30 30/08/2023 29/09/2023 3 1080
CROMADA DE 3H C/T 6 19 30/08/2023 18/09/2023 3 570
CROMADA DE 3H S/T 1 3 30/08/2023 2/09/2023 3 85
CROMADA DE 4H CHICA C/T 2 11 30/08/2023 10/09/2023 3 240
30/08/2023 HORNO CONFER LIVIANO 5 9 30/08/2023 8/09/2023 3 375
SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 4 - 30/08/2023 - 1 640
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 3 10 30/08/2023 9/09/2023 3 420
SUPERPLUS DE 4H S/T 6 26 30/08/2023 25/09/2023 3 660
TETERA DE 2L 3 - 30/08/2023 - 2 75
TETERA DE 4L 3 - 30/08/2023 - 2 105
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 2 16 30/08/2023 15/09/2023 3 460
COCINA ELECTRICA 4 - 17/09/2023 - 2 400
CROMADA DE 2H C/T 20 25 17/09/2023 12/10/2023 4 1100
CROMADA DE 2H S/T 20 25 17/09/2023 12/10/2023 4 900
CROMADA DE 3H C/T 6 27 17/09/2023 14/10/2023 4 570
CROMADA DE 3H S/T 2 6 17/09/2023 23/09/2023 4 170
17/09/2023 CROMADA DE 4H CHICA C/T 4 12 17/09/2023 29/09/2023 4 480
HORNO CONFER LIVIANO 5 - 17/09/2023 - 4 375
SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 1 - 17/09/2023 - 2 160
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 5 22 17/09/2023 9/10/2023 4 700
SUPERPLUS DE 4H S/T 6 23 17/09/2023 10/10/2023 4 660
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 2 - 17/09/2023 - 4 460




Anexo 10: Analisis documental del control de ventas

Ciclo de Cantidad Ingreso
ventas del Articulo vendida bruto por | P_lnicial P_Final |Frecuencia | Resultado
producto articulo
COCINA ELECTRICA 2 200 9 7 22%
CROMADA DE 2H C/T 18 990 42 24 43%
CROMADA DE 2H S/T 18 810 35 17 51%
CROMADA DE 3H C/T 7 665 16 9 44%
CROMADA DE 3H S/T 3 250 9 6 33%
CROMADA DE 4H CHICA C/T 2 240 11 9 18%
FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 4 720 4 0o 100%
FADIC DE 4H C/T 6 800 26 20 23%
15 de Julio HORNO CONFER LIVIANO 6 440 9 3 67%
al31de SUPERPLUS DE 2H C/T 1 110 3 2 33% 8200
julio SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 2 310 8 6 25%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 9 1270 22 13 41%
SUPERPLUS DE 4H S/T 4 450 20 16 20%
TETERA DE 2L 1 25 3 2 33%
TETERA DE 4L 1 40 3 2 33%
VIDRIO AURORA DE 4H C/T 1 220 4 3 25%
VIDRIO COCINA DE PEDESTAL 1 260 4 3 25%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 220 3 2 33%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H CHICA C/T 1 180 5 4 20%
COCINA PEDESTAL DE 4H C/T 1 220 4 3 25%
COCINA ELECTRICA 2 200 7 5 29%
CROMADA DE 2H C/T 10 555 36 26 28%
CROMADA DE 2H S/T 8 360 85| 27 23%
CROMADA DE 3H C/T 7 665 15 8 47%
CROMADA DE 3H S/T 4 330 10 6 40%
1de agosto CROMADA DE 4H CHICA C/T 7 840 14 7 50%
al 15 de FADIC DE 4H C/T B 395 30 27 10% 5985
agosto del HORNO CONFER LIVIANO 4 290 10 6 40%
2023 LOZA DE 2H S/T 1 70 4 8] 25%
SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 1 150 6 = 17%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 5 710 20 15 25%
SUPERPLUS DE 4H S/T 8 885 18 10 44%
TETERA DE 2L 1 25 2 1 50%
TETERA DE 7L 1 50 2 1 50%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 240 3 2 33%
COCINA PEDESTAL DE 4H C/T 2 480 3 1 67%
CROMADA DE 2H C/T 10 550 36 26 28%
CROMADA DE 2H S/T 21 945 51 30 41%
CROMADA DE 3H C/T 4 380 14 10 29%
CROMADA DE 3H S/T 1 85 7 6 14%
CROMADA DE 4H CHICA C/T 1 120 9 8 11%
FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 1 180 10 9 10%
FADIC DE 4H C/T 5 665 27 22 19%
16 de HERVIDORES 2 55 2 0o 100%
agosto al HORNO CONFER LIVIANO 8] 215 11 8 27%
3lde REGULADOR 1 30 3 2 33% 5968
agosto del SUPERPLUS DE 2H C/T 1 110 2 1 50%
2023 SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 2 300 9 7 22%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T B 420 18 15 17%
SUPERPLUS DE 4H S/T 3 330 16 13 19%
TETERA DE 2L 1 23 4 g 25%
TETERA DE 3L 1 30 3 2 33%
TETERA DE 4L 2 60 5 g 40%
VIDRIO FADIC DE 4H C/T 2 350 7 S 29%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 2 460 4 2 50%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H GRANDE C/T 1 180 5 4 20%
BALON SIN GAS 1 90 2 1 50%
COCINA ELECTRICA 3 300 5 2 60%
CROMADA DE 2H C/T 11 605 26 15 42%
CROMADA DE 2H S/T 16 720 30 14 53%
CROMADA DE 3H C/T 5 475 10 S 50%
CROMADA DE 3H S/T 3 255 6 3 50%
CROMADA DE 4H CHICA C/T 4 480 8 4 50%
FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 4 680 9 S 44%
1de FADIC DE 4H C/T 2 395 22 19 14%
Sepriembre HORNO CONFER LIVIANO 6 435 8 2 75%
al 15 de LICUADORA IMACO 1 120 6 S 17% 6588
septiembre LOZA DE 2H S/T 1 70 3 2 33%
del 2023 REGULADOR 1 30 2 1 50%
SUPERPLUS DE 4H ACERO C/T 1 fiES] 7 6 14%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 4 560 15 11 27%
SUPERPLUS DE 4H S/T 4 448 13 9 31%
TETERA DE 2L 1 25 3 2 33%
TETERA DE 3L 1 30 2 1 50%
TETERA DE 4L 1 35 3 2 33%
TETERA DE 5L 1 40 3 2 33%
VIDRIO FADIC DE 4H C/T 1 180 5 4 20%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 2 460 2 9] 100%
COCINA ELECTRICA 2 200 6 4 33%
CROMADA DE 2H C/T 13 715 35 22 37%
CROMADA DE 2H S/T 5 225 34 29 15%
CROMADA DE 3H C/T 2 190 11 9 18%
CROMADA DE 3H S/T 2 170 5 3 40%
CROMADA DE 4H CHICA C/T 4 480 8 4 50%
16 de FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 1 170 5 4 20%
septiembre FADIC DE 4H C/T 5 655 29 24 17%
al 30 de HORNO CONFER LIVIANO 4 295 7 3 57% 4440
septiembre HORNO FADIC 1 100 10 9 10%
del 2023 LOZA DE 2H S/T 1 70 2 1 50%
SUPERPLUS DE 2H C/T il 110 1 0o 100%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 2 280 16 14 13%
SUPERPLUS DE 4H S/T 3 330 15 12 20%
TETERA DE 2L 1 20 2 1 50%
VIDRIO AURORA DE 4H C/T 1 250 9 8 11%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H CHICA C/T 1 180 4 3 25%
COCINA DE PEDESTAL 1 230 3 2 33%
COCINA ELECTRICA 1 100 4 3 25%
CROMADA DE 2H C/T 14 770 22 8 64%
CROMADA DE 2H S/T 22 990 29 7 76%
CROMADA DE 3H C/T 5 475 9 4 56%
CROMADA DE 3H S/T 2 170 3 1 67%
1de CROMADA DE 4H CHICA C/T 4 480 4 o] 100%
cElEal FADIC CLASICA ACERO DE 4H C/T 2 350 4 2 50%
15 de FADIC DE 4H C/T 9 1174 24 15 38% 7914
HORNO CONFER LIVIANO 2 150 3 1 67%
octubre del
2023 HORNO FADIC 3 300 9 6 33%
SUPERPLUS DE 2H S/T 1 85 2 1 50%
SUPERPLUS DE 4H LOZA C/T 10 1400 14 4 71%
SUPERPLUS DE 4H S/T 7 775 12 S 58%
TETERA DE 2L 1 25 1 o 100%
TETERA DE 4L 1 30 2 1 50%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H BELLA C/T 1 230 2 1 50%
VIDRIO SUPERPLUS DE 4H CHICA C/T 1 180 3 2 33%



Anexo 11: Analisis documental de latoma de decisiones

9 Frecuencia
Revision dela Resultado Ingreso
Fecha de Toma de Decision dela Metas ocurrencia | coste total bruto Beneficio
revision decision TD elegida utilidad |planificadas delaTD RCT estimado | delaTD
UTTD IBE
FRTD
Volver a pedir
. 29.46% 87% 12.5% 6867 8890 2023
lo mismo
Reducir
cantidad de
Toma de productos que | 26.76% 64% 25.0% 5818 7375 1557
decision 1: no se han
“Realizar vendido
pedido” - Pedir
T d
omandoen | productosque | o oo 57% 25.0% 6167 7805 1638
cuenta pedidos |generen mayor
anteriores ingreso bruto
Pedir
productos con
mayor 44.17% 76% 25.0% 2008 2895 887
Del 15 de porcentaje de
julioal 31 ganancia
de julio del estimada
2023 Pedir
exactamente lo| 29.25% 77% 12.5% 4766 6160 1394
que se vendio
Pedir los
productos mds | 27.48% 59% 25.0% 4377 5580 1203
Toma de ve::(:;?iros
decision 1: S —
“Realizar produ qu
pedido” - han generado 27.16% 49% 25.0% 4231 5380 1149
Tomando en may;:l:r;cg)reso
cuenta ventas Pedir
I
productos que
t
€nBan Mayoer | - 34 g0 70% 25.0% 3650 4815 1165
porcentaje de
ganancia
estimada
TCP-TCC-PPP | 31.58% 94% 10.0% 5016 6600 1584
TCP-TCC-PPV | 27.77% 74% 20.0% 4731 6045 1314
TCP-TCC-PIB 29.35% 75% 20.0% 5060 6545 1485
TCP-TCC-PGE | 35.43% 80% 20.0% 4696 6360 1664
Tomando en
J—— TCP-TCC-PSB | 37.58% 48% 20.0% 1988 2735 747
seiits TCP -TSI- PPP 29.68% 79% 10.0% 3632 4710 1078
TCP-TSI- PPV 29.64% 76% 20.0% 3502 4540 1038
TCP-TSI-PIB 29.68% 59% 20.0% 3262 4230 968
TCP - TSI- PGE 34.03% 65% 20.0% 2548 3415 867
Hatz:' 15 TCP-TSI-PSB | 35.53% 39% 20.0% 1638 2220 582
. TCV-TCC-PVQ| 30.86% 88% 10.0% 4264 5580 1316
septiembre
TCV-TCC-PPV| 30.71% 83% 20.0% 4093 5350 1257
TCV-TCC-PIB| 30.36% 80% 20.0% 4058 5290 1232
TCV-TCC-PGE| 34.24% 74% 20.0% 3300 4430 1130
Tomandoen |[TCV-TCC-PSB| 39.19% 44% 20.0% 1480 2060 580
cuenta las ventas | TCV - TSI- PVQ | 30.09% 88% 10.0% 3759 4890 1131
TCV-TSI-PPV | 30.14% 83% 20.0% 3504 4560 1056
TCV -TSI-PIB 28.81% 59% 20.0% 3284 4230 946
TCV-TSI-PGE | 34.89% 74% 20.0% 2591 3495 904
TCV-TSI-PSB | 35.59% 44% 20.0% 1652 2240 588
TCP-TCC-PPP | 30.53% 97% 10.0% 5018 6550 1532
TCP-TCC-PPV | 28.02% 79% 20.0% 4753 6085 1332
TCP-TCC-PIB 28.96% 72% 20.0% 4509 5815 1306
TCP-TCC-PGE | 33.69% 80% 20.0% 3942 5270 1328
Tomando en
| TCP-TCC-PSB | 31.68% 75% 20.0% 3501 4610 1109
e [ Tcp-Tsi-ppp | 28.02% 89% 10.0% 6011 7695 1684
pedt TCP - TSI- PPV 27.41% 79% 20.0% 5612 7150 1538
TCP-TSI-PIB 27.16% 79% 20.0% 5780 7350 1570
TCP -TSI- PGE 31.22% 75% 20.0% 4363 5725 1362
Hata el 15 TCP - TSI- PSB 28.60% 72% 20.0% 4238 5450 1212
de octubre TCV-TCC-PVQ| 29.93% 90% 10.0% 4695 6100 1405
TCV-TCC-PPV| 28.93% 79% 20.0% 4289 5530 1241
TCV-TCC-PIB| 28.93% 79% 20.0% 4289 5530 1241
TCV-TCC-PGE| 32.71% 72% 20.0% 3711 4925 1214
Tomandoen |[TCV-TCC-PSB| 30.65% 68% 20.0% 3406 4450 1044
cuenta las ventas | TCV - TSI-PVQ | 27.98% 85% 10.0% 6005 7685 1680
TCV-TSI-PPV | 27.41% 79% 20.0% 5612 7150 1538
TCV-TSI-PIB 27.16% 80% 20.0% 5780 7350 1570
TCV-TSI-PGE | 31.17% 71% 20.0% 4357 5715 1358
TCV-TSI-PSB | 28.54% 68% 20.0% 4232 5440 1208




Anexo 12: Informe de Evaluacién de Calidad de Software

Proyecto: Sistema de Gestion de Ventas-Sublime POS 3

Fecha de Evaluacion: 8 de octubre de 2023

Introduccién:

Este informe tiene como objetivo evaluar la calidad del software del " Sistema
de Gestion de Ventas-Sublime POS 3" version 3.0, implementado de forma
gratuita, mediante codigo de libre uso. La evaluacion se basa en los principios
de la norma ISO/IEC 25000, que define un conjunto de caracteristicas de
calidad y subcaracteristicas para evaluar el software.

1. Caracteristicas de Calidad Evaluadas:

A continuacion, se presentan las caracteristicas de calidad evaluadas de
acuerdo con la norma ISO/IEC 25000:

1.1. Funcionalidad

1.1.1. Cumplimiento Funcional: El sistema cumple con el 94.5% de los
requisitos funcionales especificados. Se han identificado algunas
funcionalidades no implementadas o con errores menores.

y eliminarlos, del mismo
modo lograra aumentar
el stock conforme se
generen ingresos de los
productos, y estara
enlazado con las ventas
que se realicen, de esa
forma mantenerlo
siempre en constante
actualizacion; adicional a
esto el sistema mostrara
una alerta cuando el
stock de un producto
este por debajo del
parametro establecido

Codigo | Requerimiento | Descripcion Observacion
RFO1 | Gestionar El sistema permitird, El sistema
ventas registrar editar y eliminar | cumple al 100%
ventas, del mismo modo | con los
al realizar cualquiera de | requerimientos
las acciones antes
mencionadas, se
actualizara el inventario,
restando los productos
vendidos o aumentando
segun sea el caso
RF02 | Gestionar EL sistema permitira, El sistema
inventario ingresar productos, editar | cumple al 88%

con los
requerimientos,
no obstante, al
momento de
aumentar la
cantidad un
producto o
realizar una
modificacién, no
se genera un
historial de esos
cambios
realizados




RFO3 Generar
reportes

El sistema permitira
generar reportes con
filtros de las ventas
realizadas, mostrar el
inventario actual y del
mismo lograr generar un
reporte de aquellos
productos que necesiten
un abastecimiento

El sistema
cumple al 100%
con los
requerimientos.

RF04 | Generar
graficas

El sistema permitira
generar graficas de las
ventas realizadas
mediante un filtro de
fechas, del mismo modo
mostrar aquellos
productos més vendidos
y aquellos productos
menos vendidos en un
determinado tiempo,
establecido por el filtro

El sistema
cumple los
requerimientos a
un 90%, dado
que las graficas
de las ventas
realizadas, solo
se pueden filtrar
por meses, mas
no por intervalos
de tiempo
diferentes al
mes, por
ejemplo, por
semana o
quincena.

1.1.2. Adecuacién Funcional: El sistema satisface la mayoria de las
necesidades del usuario, ya que genera los reportes necesarios para el
analisis correspondiente, ademas de que genera consultas en tiempo
real de todas las operaciones realizadas de la PYME, ademas de que
permite registrar las ventas realizadas de forma mas eficiente y rapida,
pero se han identificado areas de mejora para una mayor adaptabilidad a
escenarios especificos con respecto a los requerimientos funcionales.

1.2. Eficiencia:

1.2.1. Desempefio: El rendimiento del sistema es aceptable en
condiciones normales de uso, el sistema responde adecuadamente al
momento de registrar las ventas, generando de forma automatica una
actualizacion de todos los datos que intervienen en ese proceso, datos
gue pueden ser visualizados por una serie de consultas, con tan solo

realizar un click.

1.2.2. Uso de Recursos: El sistema utiliza eficazmente los recursos de
hardware; con respecto al CPU, no genera mayor esfuerzo, ya que al ser
alojado en un localhost la CPU no se ve afectada mas que al momento
de abrir el sistema por primera vez, como si de una pagina web se
tratara, con respecto a la memoria, el sistema libera correctamente la
memoria cuando ya no la necesita y al momento del uso no genera un
trabajo mayor a su capacidad; por ultimo con respecto al




almacenamiento, el sistema utiliza un espacio total de 134 MB en el
disco de almacenamiento C.

1.3. Compatibilidad:

1.3.1. Interoperabilidad: El sistema es compatible con los sistemas
operativos, actualmente se usa en Windows 10 y no genera ningun
conflicto y opera de forma normal, con respecto a los nhavegadores web,
ha sido puesto en marcha en los mas comunes (Google Chrome,
Microsoft Edge y Mozilla Firefox), logrando funcionar con total
normalidad, sin ningun tipo de inconvenientes, lo que garantiza una
buena interoperabilidad.

1.3.2. Coexistencia: El sistema puede coexistir con otros sistemas y
aplicaciones sin conflictos significativos, al estar alojado en un localhost,
no genera un conflicto en el sistema instalado, ademas que de que, en
su instalacion, se asigna un puerto libre, de esa forma no generar ningun
tipo de conflicto entre puertos o diferentes aplicaciones.

1.4. Usabilidad:

1.4.1. Aprendizaje: El usuario destinado del sistema logro aprender su
funcionamiento en un corto tiempo y sin mayor esfuerzo para entender
los mecanismos y las funciones que contienen el sistema, del mismo
modo el sistema se logro adaptar de forma eficaz a las necesidades de
la PYME, por esa razén el usuario no presento inconvenientes al
momento de manipular el sistema, ya que los procesos que realizaba en
el mismo, eran de su conocimiento, lograndose adaptar de forma rapida
a esta nueva herramienta, que le facilita el procesamiento de la
informacion que se almacena, dandole paso a tomar decisiones con
respecto a toda la data a su disposicion.

1.4.2. Operabilidad: La interfaz de usuario es intuitiva, los elementos de
la interfaz estan disefiados de manera que el usuario puedan
comprender facilmente su funcidn sin instrucciones adicionales, y eso se
vio reflejado al momento de presentar el sistema, el menu presenta
items especificos que son faciles de comprender y entender cuél es su
funcidn, ademas las rutas de acceso estan adaptadas en un menu
desplegable que incrementa la operabilidad entre las diferentes
funciones del sistema, en las cuales el usuario, presenta cierta
familiaridad con los nombres y funciones de los procesos que realiza el
sistema.

1.5. Fiabilidad:

1.5.1. Disponibilidad: El sistema en primera instancia esta alojada en
un localhost, lo que facilita su disponibilidad, eso quiere decir que el
sistema estara siempre disponible para el usuario siempre y cuando
tenga acceso a su maquina de trabajo, del mismo modo se
recomendaria, que el sistema sea integrado en la nube, de esa forma
lograr estar disponible en todo momento desde cualquier dispositivo.



1.5.2. Tolerancia a Fallos: El sistema muestra una serie de
restricciones para evitar ingreso de datos fallidos, y una serie de
validaciones que permitiran evitar fallos en sus procesos de ingreso de
datos o consultas de los mismos, dado que cuenta con una
automatizacion versatil en la cual el usuario no tendré la necesidad de
ingresar tantos datos, ya que el sistema permite rellenar campos de
forma automatica y con opciones a modificaciones en caso sea el caso,
no obstante carece de mecanismos de tolerancia a fallos significativos.
Se deben implementar estrategias de recuperacion ante fallos.

2. Conclusion:

El " Sistema de Gestion de Ventas-Sublime POS 3" version 3.0 muestra un
nivel aceptable de calidad del software en general. Sin embargo, se han
identificado areas de mejora en funcionalidad y fiabilidad que deben abordarse
en futuras iteraciones del software. Se recomienda un proceso de revision y
mejora continua para cumplir con los estandares de calidad ISO/IEC 25000 y
satisfacer las necesidades de los usuarios de manera mas efectiva.

Este informe se basa en una evaluacion inicial y se recomienda un seguimiento
periodico de la calidad del software a lo largo del ciclo de vida del proyecto.
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Anexo 13: Evaluacion por juicio de expertos
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! [Relevancia?® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Factibilidad Si No Si | No | Si No

1 INDICADOR 1: Utilidad del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al prop6sito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si No Si |No Si |No

2 INDICADOR 2: Eficacia del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al prop6sito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Ivan Michell Castillo Jimenez DNI: 02883813

Especialidad del validador: Ing. Informatico
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia; El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

12 de octubre del 2023

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 2: Probabilidades Si No Si No Si No

3 INDICADOR 1: Frecuencia del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion l6gica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

€ Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si |No Si No Si |No

4 INDICADOR 2: Productividad del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al prop6sito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Ivan Michell Castillo Jimenez DNI: 02883813

Especialidad del validador: Ing. Informatico
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

12 de octubre del 2023

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 3: Ventas Si No Si No Si No

5 INDICADOR 1: Cantidad de articulos vendidos por ciclo de venta

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si No Si |No Si |No

6 INDICADOR 2: Frecuencia de ventas por articulo

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

(] Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Ivan Michell Castillo Jimenez DNI: 02883813

Especialidad del validador: Ing. Informatico
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El ftem es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo 12 de octubre del 2023
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo 3

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 4: Inventario Si No Si No Si No

7 INDICADOR 1: Rotacion de mercaderia

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

€ Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al prop6sito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si |No Si |No Si |No
8 INDICADOR 2: Frecuencia de pedidos de mercaderia por
productos

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion l6gica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Ivan Michell Castillo Jimenez DNI: 02883813

Especialidad del validador: : Ing. Informético
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia; El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

12 de octubre del 2023

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.



TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Factibilidad y probabilidad del proceso de

toma de decisiones

I. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Titulo y/o Grado Ivan Michell Castillo Jimenez

Académico: -Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones

Doctor (x)  Magister () Ingeniero () Licenciado () Otro ().veveviiiiiiiiiiii

Universidad que labora: Universidad César Vallejo

Fecha: 12/10/2023

TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacion del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento
involucrado mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracion de 0% -
100%. Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la
coherencia de los indicadores para su valoracion.

ll. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
10 70% 80% 100%

CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80

Es adecuado el avance, la ciencia 'y 90
ACTUALIDAD tecnologa.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 0

Comprende los aspectos de cantidad y 90
SUFICIENCIA calidad.

Adecuado para valorar los aspectos del 80
/IA'\\ID-I—ENCIONALID sistema metodolégico y cientifico.

Esta basado en aspectos tedricos y 80
CONSISTENCIA Gientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 90
METODOLOGIA Responde al proposito de investigacion. 90

El instrumento es adecuado al tipo de 80
PERTENENCIA investigacion.

TOTAL 400 450

lll. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(x) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta

elaborado

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

FIRMA DEL EXPERTO




Analisis documental para la factibilidad del proceso de toma de decisiones

Investigador

Suarez Navarro Junior Alexander

Tipo de prueba

Descriptivo

Institucion

Universidad Privada César Vallejo

Dimension de estudio
para procesamiento
de toma de decisiones

Factibilidad de la toma de decisiones

Probabilidades de la toma de decisiones

Fecha de Inicio 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Utilidad del proceso de TD (UTTD) UTTD=(IBE/RCT)-1
Eficacia del proceso de TD _
Toma de decisiones Tasa FRTD=(Veces en las que se
Frecuencia del proceso de TD(FRTD) porcentual repite la decisién)/(Total
Productividad del proceso de TD de decisiones presentadas)
Revision Frecuencia Ingreso
Fecha de Resultado g
Toma de . de Bruto -
. s Decision Metas ocurrencia Coste total Beneficio
de decision . utilidad e estimado
revision | (TD) Elegida planificadas | dela TD RCT delaTD
UTTD IBE

FRTD




TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Data informacional de las ventas

I. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres Ilvan Michell Castillo Jimenez
del Experto: Tecnologias de la Informacion y
Titulo y/o Grado Comunicaciones
Académico:
Doctor (x) Magister ( ) Ingeniero () Licenciado () Otro ().eevevveviiiieienen,
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha : 12/10/2023

TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacién del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento
involucrado mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracion de 0% -
100%. Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la
coherencia de los indicadores para su valoracion.

ll. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
10 70% 80% 100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80
Es adecuado el avance, la ciencia y 90
ACTUALIDAD tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 80
Comprende los aspectos de cantidad y 90
SUFICIENCIA calidad.
Adecuado para valorar los aspectos del 80
'IA'\\ID-I—ENCIONALID sistema metodoldgico y cientifico.
Esté basado en aspectos teodricos y 90
CONSISTENCIA cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 90
METODOLOGIA Responde al proposito de investigacion. 80
El instrumento es adecuado al tipo de 80
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 480 360

lIl. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(x) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta
elaborado

( ) Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

FIRMA DEL EXPERTO



Analisis documental para la data informacional de las ventas

Investigador Suarez Navarro Junior Alexander Tipo de prueba Descriptivo
Institucién Universidad Privada César Vallejo
Dimension de estudio
para la data Data informacional de las ventas
informacional del
proceso de ventas
Fecha de Inicio 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Cantidad de
articulos
' . vendidos por . .
Data informacional del | ¢jclo de venta Numérico FVA:. .Cantldad vendida/
proceso de ventas . P_Inicial
Frecuencia de
ventas por
articulo (FVA)
Ciclo de . Ingreso
! . Cantidad & .. . .
ventas del Articulo vendida bruto por P_Inicial P_Final Frecuencia | Resultado
producto articulo




TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Data informacional del inventario

I. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres Ivan Michell Castillo Jimenez
del Experto: Tecnologias de la Informacion y
Titulo y/o Grado Comunicaciones
Académico:
Doctor (x) Magister ( ) Ingeniero () Licenciado () Otro ()..eveviieiiiiiiii
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 12/10/2023

TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacion del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento
involucrado mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% -
100%. Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la
coherencia de los indicadores para su valoracion.

ll. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
10 70% 80% 100%

CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80

Es adecuado el avance, la ciencia 'y 95
ACTUALIDAD tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 80

Comprende los aspectos de cantidad y 95
SUFICIENCIA calidad.

Adecuado para valorar los aspectos del 80
X\IJENCIONALID sistema metodoldgico y cientifico.

Esta basado en aspectos tedricos y 95
CONSISTENCIA cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 95
METODOLOGIA Responde al propdsito de investigacion. 80

El instrumento es adecuado al tipo de 80
PERTENENCIA investigacion.

TOTAL 480 380

lll. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(x ) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta
elaborado

() El'instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

FIRMA DEL EXPERTO



Analisis documental para la data informacional del inventario

. Suarez Navarro Junior Tipo de prueba .
Investigador Descriptivo
Alexander
Institucion Universidad Privada César Vallejo
Dimension de
estudio parala | Data informacional del inventario
data
informacional del
proceso de
ventas
Fecha de Inicio | 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Formula
Rotacién de
mercaderia
Pata . Frecuencia o
informacional del de pedid L. CRA=Fecha_lInicio-
pedidos Numeérico .
proceso de de Fecha_fin
ventas mercaderia
por
productos
Fechade | Articulo Cantidad | Ciclode | Inicio Fin Frecuencia | Ingreso
pedido de rotacién de bruto
articulo por pedidos estimado
articulo del
(CRA) producto




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia' [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Factibilidad Si No Si | No | Si No

1 INDICADOR 1: Utilidad del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al prop6sito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si No Si| No |Si No

2 INDICADOR 2: Eficacia del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodoldgico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Jaramillo Atoche Javier Eduardo DNI: 40917312

Especialidad del validador: Ingeniero de Sistemas
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El ftem es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo 12 de septiembre del 2023
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension /
/1

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

No DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad?® Sugerencias
DIMENSION 2: Probabilidades Si No Si No Si No
3 INDICADOR 1: Frecuencia del proceso de TD X X X
a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X
b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X
c Existe una organizacion logica. X X X
d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X
e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X
f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X
g En los datos respecto al indicador. X X X
h Responde al propésito de investigacion. X X X
i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Si No Si| No |Si No

4 INDICADOR 2: Productividad del proceso de TD
a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X
b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X
c Existe una organizacion légica. X X X
d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X
e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X
f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X
g En los datos respecto al indicador. X X X
h Responde al propdsito de investigacion. X X X
i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Jaramillo Atoche Javier Eduardo DNI: 40917312

Especialidad del validador: Ingeniero de Sistemas

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El ftem es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo 12 de septiembre del 2023

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo /

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 3: Ventas Si No Si No Si No
5 INDICADOR 1: Cantidad de articulos vendidos por ciclo de venta
a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X
b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X
c Existe una organizacion légica. X X X
d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X
€ Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X
f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X
g En los datos respecto al indicador. X X X
h Responde al propésito de investigacion. X X X
i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Si No Si| No |Si No
6 INDICADOR 2: Frecuencia de ventas por articulo
a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X
b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X
c Existe una organizacion légica. X X X
d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X
e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X
f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X
g En los datos respecto al indicador. X X X
h Responde al propdsito de investigacion. X X X
i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Jaramillo Atoche Javier Eduardo DNI:40917312
Especialidad del validador: Ingeniero de Sistemas
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo 12 de septiembre del 2023
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo /
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension S |

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 4: Inventario Si No Si No Si No

7 INDICADOR 1: Rotacion de mercaderia X X X

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion légica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

€ Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si |No Si |No Si |No
8 INDICADOR 2: Frecuencia de pedidos de mercaderia por
productos

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion légica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodoldgico y cientifico. X X X

f Esta basado en aspectos teéricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propdsito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Jaramillo Atoche Javier Eduardo DNI: 40917312

Especialidad del validador: Jaramillo Atoche Javier Eduardo
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia; El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo 12 de septiembre del 2023
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension A

Firma del Experto Informante.



TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Factibilidad y probabilidad del proceso de

toma de decisiones

I. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Jaramillo Atoche Javier Eduardo

Ingeniero de Sistemas / Maestro en Direccion y Gestion

Titulo y/o Grado Académico:
de las TICs

Doctor () Magister ( X) Ingeniero () Licenciado

() Otro ()evevieniiiiiiiie

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 12/09/2023
TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacién del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento involucrado mediante
una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% - 100%. Asimismo, se exhorta a las
sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
10 70% 80% 100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 100
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 100
Es adecuado el avance, la ciencia y 98
ACTUALIDAD tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 100
SUFICIENCIA Co_mprende los aspectos de cantidad y 100
calidad.
Adecuado para valorar los aspectos del 98
’IA'\\ID-I—ENCIONALID sistema metodologico y cientifico.
Esta basado en aspectos teoricos y 100
CONSISTENCIA cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 100
METODOLOGIA Responde al proposito de investigacion. 100
El instrumento es adecuado al tipo de 100
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 996
Ill. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

( X)) El instrumento puede ser aplicado, tal como est4 elaborado

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

FIRMA DEL EXPERTO




Analisis documental para la factibilidad del proceso de toma de decisiones

Investigador

Suarez Navarro Junior Alexander

Tipo de prueba

Descriptivo

Institucion

Universidad Privada César Vallejo

Dimension de estudio
para procesamiento
de toma de decisiones

Factibilidad de la toma de decisiones

Probabilidades de la toma de decisiones

Fecha de Inicio 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Utilidad del proceso de TD (UTTD) UTTD=(IBE/RCT)-1
Eficacia del proceso de TD —
Toma de decisiones Tasa FRTD=(Veces en las que se
Frecuencia del proceso de TD(FRTD) porcentual repite la decisién)/(Total
Productividad del proceso de TD de decisiones presentadas)
Revision Frecuencia Ingreso
Fecha T d de Resultado 8
oma de . de . Bruto .
. e Decision Metas ocurrencia Coste total Beneficio
de decision . utilidad . estimado
revision | (TD) Elegida planificadas | dela TD RCT delaTD
UTTD IBE

FRTD




TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Data informacional de las ventas

V. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto:  PJaramillo Atoche Javier Eduardo

Titulo y/o Grado Académico: |Ingeniero de Sistemas / Maestro en
Direccidn y Gestion de las TICs

Doctor () Magister ( X) Ingeniero () Licenciado () Otro ().eveviieieieiiiiii
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 12/09/2023

TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacién del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento involucrado mediante
una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% - 100%. Asimismo, se exhorta a las
sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.
VI. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
o) 70% 80% 100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 100
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 100
Es adecuado el avance, la ciencia 'y 98
ACTUALIDAD tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 100
SUFICIENCIA Co_mprende los aspectos de cantidad y 100
calidad.
Adecuado para valorar los aspectos del 98
'IA'\\IJENCIONALID sistema metodolégico y cientifico.
Esta basado en aspectos tedricos y 100
CONSISTENCIA cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 100
METODOLOGIA Responde al propdsito de investigacion. 100
El instrumento es adecuado al tipo de 100
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 996
VIl. PROMEDIO DE VALIDACION

VIIl. OPCION DE APLICABILIDAD

( X)) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

FIRMA DEL EXPERT



Analisis documental para la data informacional de las ventas

Investigador Suarez Navarro Junior Alexander Tipo de prueba Descriptivo
Institucién Universidad Privada César Vallejo
Dimension de estudio
para la data Data informacional de las ventas
informacional del
proceso de ventas
Fecha de Inicio 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Cantidad de
articulos
' . vendidos por . .
Data informacional del | ¢jclo de venta Numérico FVA:. .Cantldad vendida/
proceso de ventas . P_Inicial
Frecuencia de
ventas por
articulo (FVA)
G
iclo de . Cantidad Ingreso . . . .
ventas del Articulo vendida bruto por P_Inicial P_Final Frecuencia | Resultado
producto articulo




TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Data informacional del inventario

V. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres Jaramillo Atoche Javier Eduardo

del Experto: Ingeniero de Sistemas / Maestro en
Titulo y/o Grado Direccion y Gestion de las TICs
Académico:

Doctor () Magister (x) Ingeniero () Licenciado () Otro ()..eveviieiiiiiiii

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 12/09/2023
TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacion del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento
involucrado mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% -
100%. Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la
coherencia de los indicadores para su valoracion.

VI. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
10 70% 80% 100%

CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 100
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 100

Es adecuado el avance, la ciencia 'y 98
ACTUALIDAD tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 100

Comprende los aspectos de cantidad y 100
SUFICIENCIA calidad.

Adecuado para valorar los aspectos del 98

INTENCIONALID sistema metodoldgico y cientifico.

AD
Esta basado en aspectos tedricos y
CONSISTENCIA cientificos. 100
COHERENCIA En los datos respecto al indicador.
100
METODOLOGIA Responde al propdsito de investigacion. 100
El instrumento es adecuado al tipo de 100
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 996

VIl. PROMEDIO DE VALIDACION

VIIl. OPCION DE APLICABILIDAD

( X) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta
elaborado

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

FIRMA DEL EXPERTO




Analisis documental para la data informacional del inventario

. Suarez Navarro Junior Tipo de prueba .
Investigador Descriptivo
Alexander
Institucidn Universidad Privada César Vallejo
Dimension de
estudio parala | Data informacional del inventario
data
informacional del
proceso de
ventas
Fecha de Inicio | 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Rotacion de
mercaderia
Pafta ional del Frecuencia CRA=Fecha Inici
informacional del | pedidos NUMErico = eF a_lnicio-
proceso de de Fecha_fin
ventas mercaderia
por
productos
Fechade | Articulo Cantidad | Ciclode | Inicio Fin Frecuencia | Ingreso
pedido de rotacion de bruto
articulo por pedidos estimado
articulo del
(CRA) producto




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! [Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Factibilidad Si No Si No | Si No

1 INDICADOR 1: Utilidad del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al prop6sito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si No Si| No |Si No

2 INDICADOR 2: Eficacia del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Ruben Alexander More Valencia DNI: 02897931

Especialidad del validador: Ingeniero de Sistemas
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia; El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo 15 de noviembre del 2023
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension P

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 2: Probabilidades Si No Si No Si No

3 INDICADOR 1: Frecuencia del proceso de TD X X X

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion ldgica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si| No Si| No |Si No

4 INDICADOR 2: Productividad del proceso de TD

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion légica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Ruben Alexander More Valencia DNI: 02897931

Especialidad del validador: Ingeniero de Sistemas
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia; El ftem es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo 15 de noviembre del 2023
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension Q,V

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 3: Ventas Si No Si No Si No

5 INDICADOR 1: Cantidad de articulos vendidos por ciclo de venta

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion légica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

€ Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si No Si| No |Si No

6 INDICADOR 2: Frecuencia de ventas por articulo

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion légica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propdsito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Ruben Alexander More Valencia DNI: 02897931

Especialidad del validador: Ingeniero de Sistemas
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

. . . . .. . ’, .. . . .y ol
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension W

15 de noviembre del 2023

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® [Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 4: Inventario Si No Si No Si No

7 INDICADOR 1: Rotacion de mercaderia X X X

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion légica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

€ Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodolégico y cientifico. X X X

f Esté4 basado en aspectos tedricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propésito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X

Si |No Si |No Si |No
8 INDICADOR 2: Frecuencia de pedidos de mercaderia por
productos

a Es formulado con lenguaje apropiado. X X X

b Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. X X X

c Existe una organizacion légica. X X X

d Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X X X

e Adecuado para valorar los aspectos del sistema metodoldgico y cientifico. X X X

f Esta basado en aspectos teéricos y cientificos. X X X

g En los datos respecto al indicador. X X X

h Responde al propdsito de investigacion. X X X

i El instrumento es adecuado al tipo de investigacion X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Ruben Alexander More Valencia DNI: 02897931

Especialidad del validador: Jaramillo Atoche Javier Eduardo
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El ftem es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo 15 de noviembre del 2023
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension o~ P

Firma del Experto Informante.



TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Factibilidad y probabilidad del proceso de

toma de decisiones

V. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Ruben Alexander More Valencia

Doctorado Tecnologias de la Informacién

Titulo y/o Grado Académico: oTle
y Comunicaciones

Doctor () Magister ( X) Ingeniero () Licenciado

) Otro (.o

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 15/11/2023
TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacién del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento involucrado mediante
una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% - 100%. Asimismo, se exhorta a las
sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.
VI. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
10 70% 80% 100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 95
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 95
Es adecuado el avance, la ciencia y 95
ACTUALIDAD tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 95
Comprende los aspectos de cantidad y 95
SUFICIENCIA calidad.
Adecuado para valorar los aspectos del 95
'IA'\\IJENCIONALID sistema metodolégico y cientifico.
Esta basado en aspectos teoricos y 95
CONSISTENCIA cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 95
METODOLOGIA Responde al proposito de investigacion. 95
El instrumento es adecuado al tipo de 95
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 950
VIl. PROMEDIO DE VALIDACION

VIIIL.

OPCION DE APLICABILIDAD

( X)) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado

(') Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

Qk

=

o
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FIRMA DEL EXPERTO




Analisis documental para la factibilidad del proceso de toma de decisiones

Investigador

Suarez Navarro Junior Alexander

Tipo de prueba

Descriptivo

Institucion

Universidad Privada César Vallejo

Dimension de estudio
para procesamiento
de toma de decisiones

Factibilidad de la toma de decisiones

Probabilidades de la toma de decisiones

Fecha de Inicio 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Utilidad del proceso de TD (UTTD) UTTD=(IBE/RCT)-1
Eficacia del proceso de TD —
Toma de decisiones Tasa FRTD=(Veces en las que se
Frecuencia del proceso de TD(FRTD) | porcentual repite la decisién)/(Total
Productividad del proceso de TD de decisiones presentadas)
Revision Frecuencia Ingreso
Fecha de Resultado 8
Toma de i de Bruto -
. Decisi6n - Metas ocurrencia | Coste total . Beneficio
de decision Elegida utilidad lanificadas estimado delaTD
revision | (TD) g P delaTD RCT
UTTD IBE

FRTD




TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Data informacional de las ventas

IX. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto:  [Ruben Alexander More Valencia

Titulo y/o Grado Académico: [Doctorado Tecnologias de la
Informacion y Comunicaciones

Doctor () Magister ( X) Ingeniero () Licenciado () Otro ().eveviieieieiiiiii
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 15/11/2023

TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacién del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento involucrado mediante
una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% - 100%. Asimismo, se exhorta a las
sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.
X.ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
o) 70% 80% 100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 95
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 95
Es adecuado el avance, la ciencia 'y 95
ACTUALIDAD tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 95
Comprende los aspectos de cantidad y 95
SUFICIENCIA calidad.
Adecuado para valorar los aspectos del 95
'IA'\\IJENCIONALID sistema metodolégico y cientifico.
Esta basado en aspectos tedricos y 95
CONSISTENCIA cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 95
METODOLOGIA Responde al propdsito de investigacion. 95
El instrumento es adecuado al tipo de 95
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 950
XI.PROMEDIO DE VALIDACION

Xll. OPCION DE APLICABILIDAD

( X)) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

~

FIRMA DEL EXPERTO



Analisis documental para la data informacional de las ventas

Investigador Suarez Navarro Junior Alexander Tipo de prueba Descriptivo
Institucién Universidad Privada César Vallejo
Dimension de estudio
para la data Data informacional de las ventas
informacional del
proceso de ventas
Fecha de Inicio 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Cantidad de
articulos
. ‘ vendidos por . ‘
Data informacional del | ¢iclo de venta NUMErico FVA= Cantidad vendida/
proceso de ventas . P_Inicial
Frecuencia de
ventas por
articulo (FVA)
Ciclo de . Cantidad Ingreso - . .
ventas del Articulo vendida bruto por P_lInicial P_Final Frecuencia | Resultado
producto articulo




TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Data informacional del inventario

IX. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres

Ruben Alexander More Valencia

del Experto: Doctorado Tecnologias de la
Titulo y/o Grado Informacion y Comunicaciones
Académico:

Doctor () Magister (x) Ingeniero () Licenciado () Otro ()..eveviieiiiiiiii

Universidad que labora:
Fecha:

Universidad César Vallejo

15/11/2023

TESIS: Toma de decisiones basada en la implementacion del software de un proceso de
ventas de una PYME en Sullana-Piura

Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71-80%) Excelente (81-100%)

Autor: Suarez Navarro Junior Alexander

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del instrumento
involucrado mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% -
100%. Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la
coherencia de los indicadores para su valoracion.

X.ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACI
ON
INDICADOR CRITER 0-20% 21-50% 51- 71- 81-
10 70% 80% 100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 95
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 95
Es adecuado el avance, la ciencia 'y 95
ACTUALIDAD tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion ldgica. 95
Comprende los aspectos de cantidad y 95
SUFICIENCIA calidad.
Adecuado para valorar los aspectos del 95
X\IJENCIONALID sistema metodoldgico y cientifico.
Esta basado en aspectos tedricos y 95
CONSISTENCIA cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 95
METODOLOGIA Responde al propdsito de investigacion. 95
El instrumento es adecuado al tipo de 95
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 950

XI.PROMEDIO DE VALIDACION

Xll. OPCION DE APLICABILIDAD

( X) El instrumento puede ser aplicado, tal como est4
elaborado

() El'instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

D =

-

FIF\/’I/\/IA DEL EXPERTO




Analisis documental para la data informacional del inventario

. Suarez Navarro Junior Tipo de prueba .
Investigador Descriptivo
Alexander
Institucion Universidad Privada César Vallejo
Dimension de
estudio parala | Data informacional del inventario
data
informacional del
proceso de
ventas
Fecha de Inicio | 02/09/2023 Fecha final 10/11/2023
Variable Indicador Medida Férmula
Rotacion de
mercaderia
Data Frecuencia
informacional del de pedid L. CRA=Fecha_lInicio-
pedidos Numeérico .
proceso de de Fecha_fin
ventas mercaderia
por
productos
Fechade | Articulo Cantidad | Ciclode | Inicio Fin Frecuencia | Ingreso
pedido de rotacion de bruto
articulo por pedidos estimado
articulo del
(CRA) producto






