Eli UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Business Intelligence como soporte estratégico paralatomade

decisiones en la gestion de ventas en la empresa Panda

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Ingeniera de Sistemas

AUTORAS:

Burga Diaz, Jhudith Esmeralda (orcid.org/0000-0001-6039-2833)
Rodriguez Ubaldo, Elizabeth Daniela (orcid.org/0000-0001-7698-2248)

ASESOR:
Dr. Necochea Chamorro, Jorge Isaac (orcid.org/0000-0002-3290-8975)

LINEA DE INVESTIGACION:

Sistemas de Informacién y Comunicaciones

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo econémico, empleo y emprendimiento

LIMA — PERU

2024


https://orcid.org/0000-0001-6039-2833
https://orcid.org/0000-0001-7698-2248
http://orcid.org/0000-0002-3290-8975

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, NECOCHEA CHAMORRO JORGE ISAAC, docente de la FACULTAD DE
INGENIERIA Y ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA DE
SISTEMAS de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis
titulada: "Business Intelligence como soporte estratégico para la toma de decisiones en la
gestion de ventas en la empresa Panda", cuyos autores son BURGA DIAZ JHUDITH
ESMERALDA, RODRIGUEZ UBALDO ELIZABETH DANIELA, constato que la
investigacion tiene un indice de similitud de 17%, verificable en el reporte de originalidad
del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

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

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

LIMA, 06 de Diciembre del 2024

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
NECOCHEA CHAMORRO JORGE ISAAC Firmado electronicamente
DNI: 18167347 por: JNECOCHEA el 06-
ORCID: 0000-0002-3290-8975 12-2024 16:03:18

Cddigo documento Trilce: TRI - 0945326

eoeoe INVESTIGA
'm'. Ucv




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Declaratoria de Originalidad de los Autores

Nosotros, BURGA DIAZ JHUDITH ESMERALDA, RODRIGUEZ UBALDO ELIZABETH
DANIELA estudiantes de la FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA de la
escuela profesional de INGENIERIA DE SISTEMAS de la UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO SAC - LIMA NORTE, declaramos bajo juramento que todos los datos e
informacion que acompanan la Tesis titulada: "Business Intelligence como soporte
estratégico para la toma de decisiones en la gestion de ventas en la empresa Panda", es
de nuestra autoria, por lo tanto, declaramos que la Tesis:

1. No ha sido plagiada ni total, ni parcialmente.

2. Hemos mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente toda
cita textual o de parafrasis proveniente de otras fuentes.

3. No ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtencion de otro grado
académico o titulo profesional.

4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni
copiados.

En tal sentido asumimos la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de la informacion aportada, por lo
cual nos sometemos a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad

César Vallejo.

Nombres y Apellidos Firma

ELIZABETH DANIELA RODRIGUEZ UBALDO . .
Firmado electronicamente
DNI: 71264956 por: ERODRIGUEZUB el

ORCID: 0000-0001-7698-2248 06-12-2024 17:16:45

JHUDITH ESMERALDA BURGA DIAZ . .
Firmado electronicamente
DNI: 71636304 por: JBURGADI el 06-12-

ORCID: 0000-0001-6039-2833 2024 22:14:28

Cddigo documento Trilce: TRI - 0945328

oo INVESTIGA
.m.. Ucv



Dedicatoria
Jhudith E. Burga Diaz

Este trabajo esta dedicado a mi familia, por su apoyo constante, sus

palabras de aliento que me han motivado en cada paso, y por la

confianza que me han brindado para seguir adelante con determinacion

y optimismo. Su presencia ha sido clave en este camino.

Elizabeth D. Rodriguez Ubaldo
Este trabajo esta dedicado a:

A mis padres, por su amor, apoyo incondicional y por ser mi mayor

fuente de inspiracion.

A mis amigos, por su compafiia y motivacion en cada paso de este

camino.
A mis docentes, por su guia y ensefianza.

A todos los que me acompafaron en este viaje, les dedico este logro

con gratitud.



Agradecimiento

Jhudith E. Burga Diaz

En primer lugar, agradecer a Dios por permitirme llegar a este
momento. Agradezco sinceramente a mi asesor de tesis, por su valioso
asesoramiento y su orientacion a lo largo de todo este proceso. A mis
amigos y familiares, les estoy profundamente agradecido por su
constante aliento, su paciencia y su comprension. Sus palabras de
animo y su apoyo incondicional fueron un gran estimulo en los

momentos dificiles.



indice de contenidos

Caratula i
Declaratoria de autenticidad del aSESOr.........ccivieeeiiiiiiiiiii e ii
Declaratoria de originalidad del QULOI(ES) ......ovieeeeeiiieiiiiieie et il
DT o [[or= 1 o ] - WP v
F Yo | = To [T [ 41 T=T o) o S v
INAICE dE CONLENIAOS. ... .ottt ettt ee e s e ee e Vi
INAICE T TADIAS. ... ...ttt ettt e e e e e ee e vii
INAICE E FIGUIAS ...ttt ettt re e viii
=35 8|10 o IX
Y 0] 1 = (o X
I, INTRODUGCCION ..ottt ettt st ee e 1
. METODOLOGIA ..o 11
l"l. RESULTADOS ... e e e e et e et e e e e ean 25
IV, DISCUSION......ciiitiiiieiisietet ettt sttt b et ene s s 36
V. CONCLUSIONES ... oottt e e e e e e eaas 41
VI. RECOMENDACIONES. ... .o e 42
VII.  REFERENCIAS ...t e e e e e e e e eeaeenns 44
VL ANEXO S ...t et e et e et e et e et e e eeanns 50

Vi



indice de tablas

Tabla 1: POBIACION..........coooviiiiieeeee e 16
Tabla 2: Validacion del indicador NUmero de VENtas ..........cccovvvvveeieiiiiiiiiiiiiieiieeeeee 17
Tabla 3: Prueba de normalidad del indicador nUmero de ventas .........ccccccevvvveeeeeenn.. 19
Tabla 4: Prueba de normalidad del indicador promedio de ventas..........ccccccceevveeeeee. 20
Tabla 5: Prueba de correlacion del indicador nimero de ventas..........cccccvvvveeeennnn. 20
Tabla 6: Prueba de correlacion del indicador promedio de ventas............cccoecuveeee. 21
Tabla 7: Nivel de significancia y distribuciones segun Shapiro-WilK ......................... 22
Tabla 8: Indicador nimero de ventas en Pretest y poStest. ......cccoevveieeviiiiiiiiicinieeennn. 25
Tabla 9: Indicador promedio de ventas en Pretest y poStest........ccccccvvvvviviiiiiiiiennnnn. 26
Tabla 10: Prueba de normalidad NUmero de ventas.........cccccvvvveveeeiieeeeeeveeeeeeeeeeeee 29
Tabla 11: Prueba de normalidad promedio de ventas............ccccceeeeveieeeeveiiiicie e, 31
Tabla 12: Resultados de la prueba U de Mann-Whitney para indicador Niumero de
(=T 0] = R = 1[0 PPN 34
Tabla 13: Resultados de la prueba U de Mann-Whitney para indicador NUumero de
(VL] 0] = TR S =T 11 1o o P 35
Tabla 14: Resultados de la prueba U de Mann-Whitney para indicador Promedio de
VENTAS = RANGOS ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e ennaas 35
Tabla 15: Resultados de la prueba U de Mann-Whitney para indicador Promedio de
VENtas - EStAdISHICOS .....vviviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee ettt 36

vii



indice de figuras

Figura 1: NUMEr0O 08 VENTA........ciuiiiiiiiieeee ettt e e e e e e e e e e e 2
Figura 2: Promedio A€ VENTAS .........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiibebeie e 3
1o 10 L= e Al 0T = 1 (1 o | o SR 9
Figura 4: Disefio de investigacion pre-experimental con pretest y postest................ 11
Figura 5: Gréfica de disefio pre-experimental ...........cccoooiiiiiiiiiiie e 12
Figura 6: Interpretacion de valores de confiabilidad ..............ccooooeeiiiiiiiiiiiieeeees 18
Figura 7: Antes y después - NUMeEro de VENLAS .........coooiiiiiiiiiiiiieeaeeiiiiiiieeeee e 26
Figura 8: Antes y después - Promedio de VENtaS...........cccuviiiiiiiieiiiiiiiiiiiiieeee e 27
Figura 9: Prueba de normalidad de nimero de ventas pretest ............cccceeeveeeeeennnnnns 29
Figura 10: Prueba de normalidad del numero de ventas postest...........ccccccceeeernnnns 30
Figura 11: Prueba de normalidad de Promedio de ventas pretest ...........cccccvvvvnnnnee 32
Figura 12: Prueba de normalidad de Promedio de ventas postest..............cccceeeveens 33

viii



Resumen

En esta investigacion se considero en el objetivo general la implementacion de Bl para
mejorar la gestiébn de ventas, la variable dependiente en esta investigacion es la
gestion de venta y los indicadores que trabajamos fueron el nimero de ventas asi
como el promedio de ventas, nuestro disefio fue un pre experimental en el cual
comparamos un antes de la implementacion y un después de la implementacion, el
tipo aplicada y el nuestro enfoque el cuantitativo, nuestra poblacién que determinamos
en la investigacion fueron las transacciones de ventas de todo un mes asi como

también la muestra.

En el desarrollo se realizé la solucion de Bl donde se proporcionaban los indicadores
claves y complementarios para la toma de decisiones, utilizamos metodologia Kimball
el cual nos ayudd a que el desarrollo sea de manera eficiente, utilizamos como
administrador de base de datos MySQL y la herramienta de Google llamada Looker
Studio para la elaboracién del dashboard. Al finalizar el estudio tuvimos resultados
positivos en ambos indicadores en el nimero de ventas aument6 en un 19% y en el
promedio de ventas 79.7%, en el cual concluimos que la implementacion de Bl mejora
la gestion de ventas, y por consecuencia a nivel individual se comprob6 que también
mejora el nUmero de ventas y el promedio de ventas, esto debido a la herramienta

para el apoyo gerencial que se desarrollé.

Palabras clave: Business intelligence, gestion de ventas, toma de decisiones,

promedio de ventas, nimero de ventas, mysql, locker studio.



Abstract

In this research we considered in the general objective the implementation of Bl to
improve sales management, the dependent variable in this research is the sales
management and the indicators that we worked were the number of sales as well as
the average sales, our design was a pre-experimental in which we compared a before
implementation and after implementation, the type applied and our approach was
quantitative, our population that we determined in the research were the sales
transactions of a whole month as well as the sample.

In the development of the BI solution where the key and complementary indicators for
decision making were provided, we used Kimball methodology which helped us to
make the development efficiently, we used MySQL as database administrator and the
Google tool called Looker Studio for the development of the dashboard. At the end of
the study we had positive results in both indicators in the number of sales increased
by 19% and in the average sales 79.7%, in which we conclude that the
implementation of Bl improves sales management, and consequently at the individual
level it was found that also improves the number of sales and average sales, this due

to the tool for management support that was developed.

Keywords: Business intelligence, sales management, decision making, average

sales, number of sales, mys, number of sales.



INTRODUCCION

En la actualidad, la industria de la panaderia enfrenta una serie de desafios
y oportunidades Unicas que han transformado la manera en que se elaboran,
comercializan y consumen productos panaderos. Estos cambios se ven
afectados por una serie de elementos que incluyen tendencias en la
alimentacion, la salud, la tecnologia, la globalizacién y también los cambios
en los habitos de diferentes consumos. La industria de la panaderia ha sido
un pilar fundamental en la alimentacion de la sociedad a lo largo de la

historia.

La empresa Panda no es ajena a esta situacion, es asi que se ha visto
afectada en estos tiempos ya que tiene un modelo de negocio que se
encuentra basado en la adquisicion de productos alimenticios, produccion,
comercializacion y dispersion de productos de panaderia. Actualmente el
proceso en el area de ventas esta siendo afectado negativamente debido a
gque no se tiene informacion confiable y precisa. Las principales
preocupaciones que surgen en la empresa se basan en que el area de
ventas no esta gestionando bien los datos disponibles que manejan, por ello
no se cuenta con informacion confiable para que la alta gerencia pueda
tomar decisiones y asi mismo pueda fomentar el impulso de las ventas. De
acuerdo a lo notado en la Empresa Panda identificamos que el problema
que enfrenta hoy en dia, es la produccién de productos panaderos sin base,
haciendo que haya momentos en los que estos no se venden y se terminan
perdiendo, también la falta de estrategias dado a que no se tiene informacion
concisa para que puedan trabajar sobre ella, teniendo una necesidad grande

de contar con informacion oportuna y estratega.

La empresa no cuenta con un area tecnoldgica como tal, esto haciendo que
sea aun mas dificil que por cuenta propia puedan generar la informacion

requerida ya que al no manejar tecnologia no disponen de ninguna



herramienta de inteligencia de negocios, sabiendo que esta herramienta
podria resultar muy beneficiosa para que se puedan tomar mejores
decisiones, asi como también optimizar la eficacia por parte de la
administracion en el flujo de las ventas. Considerando que la organizacion
en algun momento también se vio afectada de manera negativa debido a la
mala gestion de informacién y a la ausencia de soluciones tecnolégicas que
ayuden a la gestion de ventas. A consecuencia, se han tenido resultados de
ventas de los ultimos meses que no pudieron cumplir los objetivos debido al
problema ya mencionado anteriormente, haciendo que planteen los
objetivos sin revisar detalladamente la informacion de la empresa, haciendo
que también se pierda en la mercaderia ya producida. Habiendo detallado
ya el problema tenemos como variable dependiente a la Gestion de ventas
gue tiene como indicador el nUmero de las ventas y como segundo indicador

se tiene al promedio de ventas.

En la figura 1 podemos observar como se fueron disminuyendo las ventas,
teniendo en cuenta que no hubo crecimiento alguno de las mismas,
mostrando la relacién que tiene la dimension Ventas con su indicador de

numero de ventas.

Figura 1: Numero de venta
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En la figura 2, se presentan los promedios de ventas correspondiente al afio
2022 y 2023, viendo que el promedio de ventas ha ido bajando y se puede

mostrar notoriamente gracias al grafico que se muestra, esto haciendo



referencia a la dimensién control con su indicador promedio de ventas.

Figura 2: Promedio de ventas
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Este proyecto estd alineado con los objetivos de desarrollo sostenible,
especialmente en lo que se refiere a trabajo decente y crecimiento
econdémico, ya que buscamos incrementar la eficiencia en la administracion
de ventas mediante Bl, optimizando la toma de decisiones para fortalecer
las estrategias empresariales, fomentar un crecimiento econdémico
sostenible y aumentar la productividad en las ventas. Ademas, esta
vinculado al ODS de Industria, innovaciéon e infraestructura, ya que al
promover el uso de tecnologia avanzada, se fomentara la innovacién dentro
de la compafia y se mejorard la infraestructura tecnolégica para apoyar la

toma de decisiones gerenciales.

A causa de este problema que se presenta en la empresa Panda, se ha
formulado el siguiente problema ¢La implementacién de Business
intelligence (BI) mejora la gestion de ventas de los productos panaderos en
la empresa Panda? Asimismo este proyecto cuenta con objetivos
especificos: ¢La implementacion de Business Intelligence (Bl) mejora la
toma de decisiones para impulsar las ventas en la empresa Panda? y ¢La
implementacion de Business intelligence (Bl) mejorard los resultados de los
tickets promedio de la venta de los productos panaderos en la compafia
Panda?



La justificacion del proyecto de investigacion tuvo la necesidad de mejorar
la gestion de ventas de productos panaderos, es asi como se dice que
implementar un sistema Bl en la organizacion Panda establece una base
sélida para tomar decisiones informadas. Asimismo, esta justificado en 3
ambitos como tecnologico, tedrico y social.

En el ambito tecnolégico debido a que Business Intelligence nos ofrece
tecnologias avanzadas para procesar mayor volumen de datos de manera
eficiente, ya que se utlizan herramientas de procesamiento vy
almacenamiento de datos que permiten a Panda manejar informacion de
ventas, inventario, preferencias de clientes, etc.

Por parte de la justificacion tedrica se entiende que Bl se basa en principios
de andlisis de datos y estadisticas lo cual permite a la empresa Panda
recopilar, analizar y presentar informacién relevante en formatos faciles de
entender.

Como justificacion social se dice que, al comprender mejor las preferencias
y comportamientos de nuestros clientes, Panda puede adaptar estrategias

para satisfacer mejor sus necesidades.

Con la finalidad de alcanzar el propédsito de esta investigacion se ha
formulado el siguiente objetivo general: Determinar cémo la implementacion
de Business Intelligence(Bl) mejora en la gestion de ventas de productos
panaderos en la empresa Panda. Para poder lograrlo, hemos planteando los
siguientes objetivos especificos: Establecer como la implementacion de
Business Intelligence (Bl) mejora la toma de decisiones para impulsar las
ventas en la empresa Panda y Establecer como la implementacién de
Business Intelligence(Bl) corregira los resultados de los tickets promedio de

la venta de los productos panaderos en la empresa Panda.

Para respaldar nuestro trabajo de investigacion se ha tomado en cuenta
diversos trabajos tanto como a nivel internacional y nacional lo cual nos

servird como referencia para nuestra investigacion.



En Colombia hay casi 25000 panaderias que hoy en dia enfrentan no solo
el bajo consumo, sino también la inflacién, dado a que esta industria esta
solo manteniéndose haciendo notable que no hay un crecimiento de la
misma, esto debido al cambio de conciencia en la industria panadera, se
indica también que el costo de los insumos para preparar este tipo de
productos el aumento entre el 60% y 70%, estas cifras respaldadas por
grandes empresas como Bimbo y Comapan [18].

El sector panadero es uno de los pilares de la fabricacion nacional y es un
producto de gran consumo que representa el 40% de la distribucién
nacional, esto hace de la panificacion de canales estratégicos se distribuyen
en varias regiones y tienen amplios horarios de atencién. También nos dice
gue las empresas del sector de la panificacién requieren una gestion buena
y optimizada para mantener niveles de inventario que satisfagan la demanda

de los consumidores [26].

La siguiente investigacion tuvo como objetivo implementar Business
Intelligence en la gestion de ventas de una compariia agroindustrial. Este
estudio, de tipo pre-experimental, utiliz6 un disefio de mediciéon antes
(pretest) y después (postest) en el mismo grupo. La muestra estuvo
compuesta por seis personas, incluyendo personal de gerencia y asistentes.
Para la recoleccion de datos, se emple6 un cuestionario con un conjunto
diverso de preguntas validadas por expertos y evaluadas con el coeficiente
de fiabilidad estadistica (Alpha de Cronbach). Los resultados principales
indicaron que la implementacion de inteligencia de negocios contribuyd de
manera positiva a la gestiéon de ventas, con un nivel de confianza del 95%
en los hallazgos. Se concluy6 que la inteligencia de negocios optimiza tanto
la gestion de ventas como la toma de decisiones, mejorando también la

consolidacion, el procesamiento y la disponibilidad de la informacion [14]

La investigacion sobre Bl aplicada a la gestion de ventas de productos



dentales, tiene como propésito evaluar como la inteligencia de negocios (BI)
influye en este ambito, empleando dos indicadores clave: el incremento en
las ventas y la rotacion de inventarios. Para el desarrollo del proyecto, se
selecciono el enfoque HEFESTO, dado que cumple con los requerimientos
y etapas necesarias, combinandolo con un disefio preexperimental y
meétodos cuantitativos. Se trabajo con 40 registros de ventas, estratificados
por dia, utilizando un muestreo aleatorio simple. La muestra incluyé 26 fichas
de registro y el método de recoleccion de datos se bas6é en muestreos y
formularios validados por expertos. Los resultados obtenidos reflejan que la
implementacion de Bl permitié incrementar la rotacion de inventarios del
10% al 21%, lo que representa un aumento del 11%, mientras que las ventas
crecieron del 11% al 56%, logrando un incremento total del 45% en un
mes[31].

El siguiente estudio tuvo como propésito de investigacion mejorar los
procesos de venta a través de inteligencia de negocios en una organizacién
en el aflo 2023, este estudio fue de disefio experimental puro con muestra
aleatoria de 30 transacciones de ventas, los indicadores que tuvieron fueron
el tiempo de busqueda de informacion tiempo y analisis de costo de
elaboracion de reportes. Asimismo se utilizé la metodologia Kimball que
permite disefiar y construir un Data Mart, se utilizé el excel de la empresa
como herramienta para la recopilacion de informacion aplicando el proceso
ETL para transferir la informacion a un sistema de almacenamiento
estructurado. Los resultados que se obtuvieron mostraron un acortamiento
de 56 minutos con 6 segundos en el tiempo de procesamiento, un 80.65%
en costos de elaboraciéon de los reportes y para finalizar un 84.6% en la
reduccion del tiempo de busqueda. Se concluye que existe una disminucién
en el tiempo de elaboracion, busqueda de informacion y analisis de costos
con el uso de Business Intelligence, por lo tanto se determina que se

optimizé el procedimiento de ventas dentro de la organizacion [6].



En el trabajo denominado “Implementacion de una estrategia de red
multiplataforma basada en datos comerciales para impulsar la gestion de
ventas en Farmacia Fiorella - La Victoria en 2021."El propdsito principal de
su investigacion se baso en la creacion de un sistema de red multiplataforma
con inteligencia empresarial. Con el fin de mejorar la gestion de las ventas
de farmacia, la inteligencia también dard una gestion y supervision
adecuadas durante los procesos de adquisicion y almacenamiento, ademas,
el sistema de red sera multiplataforma debido a su diferente compatibilidad
con diferentes dispositivos, utilizando un disefio experimental para adoptar
métodos cuantitativos y ciertos meétodos grado de investigacion
interpretativa, teniendo en cuenta que la poblacién que se usa son de 30
trabajadores de la farmacia en los cuales 28 son comerciante y 2 del area
administrativa, con la implementaciéon de este sistema permitié obtener los
resultados que con dicha implementacién de Bl si mejord considerablemente
la administracion, control y planificacion de las ventas en dicha entidad a un
nivel de significancia del 5% bilateral [2].

La inteligencia de negocios o Bl, esta determinado como la combinacion de
herramientas, tecnologia y procesos permitiendo que se transforman los
datos en informacién para asi la informacién devuelva conocimientos y este
conocimiento pueda dirigirse a desarrollar un plan, asi mismo Bl deberia ser
parte de las estrategias empresariales, ya que permite la optimizacién del
uso de recursos, también permite el monitoreo del cumplimiento en base a
los objetivos que se ponen cada empresa, llevandolos a tomar buenas
decisiones [23]. Asimismo [25], nos dice que la inteligencia de negocios se
determina como el proceso de utilizar programas o sistemas informaticos
para recopilar informacién interna y externa lo que facilita adoptar
estrategias mas eficientes que nos permitan obtener una ventaja
competitiva.

El conocimiento sobre el entorno empresarial es esencial para generar

inteligencia de negocios, ya que permite identificar patrones, tendencias y



oportunidades relevantes [12]. De igual manera la inteligencia de negocios
tiene diferentes herramientas y plataformas que nos ofrecen una variedad
de funciones permitiendo a las organizaciones obtener ideas y optimizar sus
operaciones. Entre las herramientas y/o plataformas que nos ofrecen son:

Looker Studio, Tableau, Power BI, QlikView, IBM Cognos, entre otras.

La gestion de ventas es uno de los elementos mas esenciales en el interior
de la tactica de marketing, ya que, accede a que la conducta de la resistencia
de venta se ordene con los objetos estructurales [19].

MySQL es un sistema de gestion de bases de datos relacional de cddigo
abierto, disefiada para facilitar el almacenamiento y la gestion eficiente de la
informacion. Se destaca por su fiabilidad, alto rendimiento y facilidad de uso
lo cual estas cualidades lo convierten en una opcién popular entre
desarrolladores y empresas para diversas aplicaciones. Ademas, ofrece
escalabilidad, robustos niveles de seguridad y compatibilidad
multiplataforma, adaptandose tanto a proyectos de pequefia escala como a

aplicaciones empresariales de gran envergadura [24]

La plataforma estadistica SPSS ofrece una gran utilidad al calcular de
manera eficiente y rapida valores estadisticos, contribuyendo para la toma
de decisiones asociadas con el uso del cuestionario o test, asimismo nos
dice que esta herramienta no solo simplifica los calculos sino que también
proporciona una base estadistica solida para evaluar la validez y la
confiabilidad de cada instrumento de medicibn que son utilizados en
diferentes campos de estudio o aplicaciones practicas [27].

Looker Studio, antes llamada Google data studio es una plataforma de
inteligencia empresarial que ayuda a tomar decisiones mas efectivas al
proporcionar una amplia flexibilidad para analizar y visualizar datos. Ofrece
la capacidad de conectarse a mas de 800 fuentes de datos y generar

informes personalizados sin necesidad de codificaciébn. Entre sus



caracteristicas principales estan la interfaz facil de usar, con opciones de
arrastrar y soltar, plantillas de informes predisefiadas, y conectores de datos
que facilitan el acceso. Ademas, permite compartir visualizaciones en tiempo

real y automatizar informes mediante su API [17].

Figura 3: Looker studio

o

111

Google Data Studio Looker Studio

Fuente: [17]
El tipo de investigacion clasificada como aplicada es la investigacion que
esta orientada a conseguir nuevos conocimientos y en base a eso nos

permite dar solucion a problemas reales [1].

Scrum es un enfoque agil disefiado para gestionar proyectos complejos.
Este marco se centra en iteraciones continuas y en la cooperacion entre los
integrantes del equipo, lo que facilita una rapida adaptacion a los cambios.
Scrum se estructura en roles (PO, SM, DT), eventos (Daily, Sprints, Reviews
y Retrospective) y artefactos (Sprint Backlog, Incremento, Product Backlog)
para facilitar la entrega continua de valor [28]. Esta forma de trabajo nos
ayuda a tener entregables y avanzar a un mejor ritmo que la metodologia

tradicional.

La metodologia de Kimball para Business Intelligence se centra en el
enfoque dimensional para el disefio de sistemas de BIl. Esta metodologia
promueve la creacion de data warehouses mediante el uso de modelos de
datos dimensionales, como el esquema de copo de nieve y el esquema de



estrella. Asimismo se dice que la metodologia enfatiza la necesidad de
involucrar a las personas que utilizaran la herramienta en el proceso de

disefio para garantizar que los sistemas satisfagan sus necesidades [15].

La poblacion se define como un grupo preciso, condicionado y asequible del
universo que disefia el referente para la seleccion de la muestra. Es el

conjunto en el que se busca pluralizar los resultados [22]

La muestra en la investigacion se trata de un grupo de individuos separados
de la poblacion desde un método particular. Los beneficios obtenidos del
estudio estadistico de la muestra se califican estadigrafos o estadisticos.
Ademas destacan que el muestreo se basa en una serie de procedimientos
en su implementacion, con el proposito de garantizar la claridad de los datos
y la aplicacion adecuada del porcentaje adaptado a una poblacién acordada,
en el cual se maneja 2 tipos de métodos, como son el no probabilistico y el
probabilistico [22].

La unidad de andlisis son aquellos elementos que son parte de nuestra

poblacion y por ende también de nuestra muestra [29].

De acuerdo en las técnicas e instrumentos se refieren a los métodos
utilizados para obtener diversos datos en la investigacion y luego
procesarlos cuantitativa o cualitativamente y finalmente organizarlos
sisteméticamente [22]. Entre los instrumentos mencionados se dice que la
ficha de registro permite la recoleccion de valores y datos de las fuentes

consultadas [3].

Para medir la confiabilidad aplicaremos el método Test-Retest que consiste
en la administracion de la misma prueba o medicidbn a un conjunto de
participantes en dos tiempos diferentes con un intervalo de tiempo entre

ambas aplicaciones [27].
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Il. METODOLOGIA

Dentro del desarrollo de este estudio se utilizd un disefio de tipo aplicada
debido a que esta orientada a conseguir nuevos conocimientos y en base a
€S0 nos permite dar solucién a problemas reales. Esta basado en un tipo
cuantitativo dado que nos basamos en datos reales y medibles los cuales
permiten ver el resultado de mejor manera. El disefio es experimental con
enfoque pre experimental, ya que esta principalmente desarrollada para
tener una aproximacion al problema de investigacion, y la cual se utilizan 2
tipos en el cual esta solo el postest el cual no evaltan los cambios que haya
desde el inicio hasta el fin y el pretest que consiste en la comprobacién de

los resultados que se obtuvieron entre el postest con el pretest.

Figura 4: Disefio de investigacion pre-experimental con pretest y postest

Time
e = Q Pre-test
ecetogied o’ e
:0. 0.0:0 ”’.’ ,-:.Oo o. .:.: '
3 }{..o‘ .... ...::.:.:g e A 0.30:.: . .:.& éﬁeatment
.“o.o. 20 e 5 Sampling :3?:.3
.o.:... 028 {ig .:':..i...o . ;
KL ....:.:.?:. : s Q Posttest

Fuente: [17].
En la figura 5, se interpreta en lo que consiste el disefio pre experimental

haciendo referencia a la imagen proporcionada en la figura 4.
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Figura 5: Gréfica de disefio pre-experimental
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Fuente: Elaboracion propia

Asimismo se utiliza el disefio dentro del sujeto debido a que es el mas
adecuado para esta investigacion, ya que nos va permitir realizar una
comparacion entre los resultados obtenidos antes y después de implementar
la soluciéon de Bl en la gestion de ventas de la empresa Panda. Este enfoque
cuantitativo basado en un disefio de antes y después proporciona evidencia
clara del impacto de la intervencién, al medir si existen mejoras significativas
en el proceso de la toma de decisiones estratégicas luego de la introduccion
de la herramienta de Bl. Ademas, al eliminar la variabilidad entre grupos, el
disefio permite observar cambios especificos en las métricas de ventas

atribuibles directamente al uso de la solucion implementada.

Por otro lado para la creacion del software de business intelligence se utilizé

la metodologia agil - Scrum y la metodologia de Bl Ralph Kimball.

Se utilizé la metodologia Scrum para realizar el desarrollo de un software
web que es un apoyo para el registro de las ventas, esta se definié como un
alcance principal dentro de un backlog describiendo las historias de usuario,
y el entregable final fue una pagina web que consume servicios Rest para el

registro de las ventas.

Para la implementacion de la solucién business intelligence, se utilizé una

metodologia Kimball donde se empez6 con la planificacion del proyecto,
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agui nos reunimos con el Stakeholder para definir el objetivo principal del
proyecto asi como el alcance del mismo, se realiz6 un cronograma de
actividades para tener un mapeo de los hitos importantes del proyecto,
también se definieron los recursos necesarios y los roles que se cumplirian

durante todo el proyecto.

Después de la planificacion se tuvo una reunién para definir los
requerimientos funcionales del Software, donde se indic6 de manera
detallada los casos de uso a elaborar, dando también las prioridades
necesarias para el desarrollo de la solucion. Seguidamente se realizé el
disefio de la arquitectura tecnoldgica asi como la seleccion de los productos
de tecnologia a usar para su implementacion, se decidié usar Mysql la cual
nos ayuda en la gestion y control de base de datos y Looker Studio para la
visualizacion de la informacion, debido a que Mysqgl soporta grandes
volumenes de datos, tiene escalabilidad y estabilidad dandonos un
rendimiento adecuado para procesar las transacciones en tiempo real,
Looker Studio se escogid por la capacidad directa que tiene con Mysq|,
permitiendo la generacidén de los reportes dinamicos. Se continu6 con el
desarrollo de la solucién mediante la creacién del modelo dimensional de la
base de datos, utilizando un esquema estrella, también se definieron la tabla
de hechos que contienen los eventos, las tablas de dimensiones haciendo

gue las consultas sean eficientes.

Se implement6 un disefio fisico para la base de datos, con las
configuraciones correspondientes a las tablas, indices y claves, incluyendo
la creacién de indices de busqueda frecuente y las relaciones entre las
tablas con las clave foranea esto para que se asegure la referencia.
Seguidamente se realizé las especificaciones de Bl, donde se resaltd los
requerimientos funcionales y cémo se interpretan en el desarrollo,
considerando los tipos de reportes y secciones que se necesitan para la

solucion, se desarroll6 un prototipo donde se incluyeron todos lo que negocio
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solicitd, adicionalmente se incluyeron mas graficos y filtros que ayudan en el
objetivo de la solucion de BI. Finalmente se realizd el desarrollo de la
solucién, entregando los reportes, dashboards y consultas personalizadas,
asi como también asegurando que la informacion mostrada es en tiempo

real.

Para la implementacion de la solucion BIl, se incluyé la configuracion
respectiva para los usuarios, asi como también se realizaron pruebas para
certificar la calidad del software como tal, también se realiz6 la capacitacion
a los usuarios para que sepan el funcionamiento y como sacarle el mejor
provecho al proyecto. Por ultimo se definié un plan de mantenimiento para
asegurarnos que la actualizacion del tablero sea de lo mas efectiva. Anexo:

Metodologia Kimball

Las variables con las que cuenta el proyecto de investigacion son las
siguientes; Variable independiente es business intelligence, asimismo
nuestra variable dependiente es la gestion de ventas, la cual tiene sus
definiciones tanto como conceptual y operacionales, cuenta con sus

respectivos indicadores, su escala de medicion y sus dimensiones.

Definicion conceptual: Business Intelligence (Bl) esta definida como la
habilidad de una organizacién para generar conocimientos a partir de los
datos recopilados a diario durante sus operaciones y procesos comerciales
[32]. Bl es crucial para que los tomadores de decisiones adquieran el
conocimiento necesario para tomar decisiones mas rapidas y precisas.
Ademas, mejora la eficacia de las normas operativas, reforzando su impacto
en los procesos de toma de decisiones, gestion y los procesos financieros a

nivel corporativo.

La gestién de ventas se encarga de desarrollar y aplicar estrategias de

ventas como la gestion de normas laborales basadas en las ventas,
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formulacion de prondsticos, ventas, planes y presupuestos, gestion
comercial, rentabilidad de las ventas y gestion de los recursos personales

implicados en el ciclo de vida comercial de los empleados [13].

Definicion operacional: Las herramientas Bl son esenciales para entregar
apoyo fiable ante grandes voliumenes de datos, ya que tienen la capacidad
de manejar, analizar y gestionar efectivamente la informacion, siendo estas
herramientas capaces de procesar, administrar y gestionar la informacion

gue proviene de las distintas fuentes de datos [21].

La variable gestion de ventas comprende al andlisis detallado de los
requerimientos y expectativas de los clientes, seguimiento de ventas y

presentacion de ventas [8].

El nimero de ventas se refiere a la cantidad total de transacciones
comerciales exitosas que realiza una empresa en un periodo determinado.
Este indicador es crucial para evaluar la eficiencia del equipo de ventas, ya
que refleja cdmo la empresa convierte prospectos en clientes y, finalmente,
genera ingresos. El seguimiento continuo del nimero de ventas permite
identificar tendencias y ajustar las estrategias comerciales para mejorar el

rendimiento [9].

Se entiende que el promedio de ventas es el indicador que medira el ticket
promedio de las ventas realizadas por dias, para ello usaremos la formula,
Venta total / Cantidad de dias.

La escala de medicion de razon representa el nivel mas alto de medicion
superando al nivel de intervalo. Tiene las mismas propiedades del nivel
ordinal y de intervalo [4]. El cero simboliza la falta de lo propio. En ese
sentido, la escala tiene un punto cero absoluto. Ademas, los numeros

alcanzan una comparacion con las proporciones. Por esta razén en esta
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investigacion optamos por utilizar la escala de razén en nuestro analisis de
transacciones de ventas debido a la presencia de un punto cero absoluto y
la necesidad de realizar operaciones de multiplicacion y divisién
significativas. En una escala de razon, el cero absoluto indica la ausencia
completa de la propiedad medida, lo cual es relevante para nuestro analisis
de ventas. Ademas, al calcular el promedio de ventas, necesitamos realizar
operacion de divisibn para expresar los cambios relativos, requerimos
operaciones de division para obtener una medida representativa. La escala
de razén, que permite ambas operaciones, se adapta mejor a nuestras
necesidades, proporcionando un marco soélido para la interpretacién de los
resultados y facilitando comparaciones significativas entre diferentes
periodos y valores de transacciones de ventas.

Para esta investigacion la poblacibn de estudio serdn todas las
transacciones de ventas registradas en la base de datos durante el mes de
octubre del 2023 y 2024, pero unicamente aquellas que ocurrieron en los

dias laborables (de lunes a sabado), para ello se consideran 26 dias.

Tabla 1: Poblacion
INDICADOR CANTIDAD UNIDAD PERIODO

Niumero de Las ventas realizadas del Transacciones 26 dias

ventas mes

Promedio de Las ventas realizadas del Transacciones 26 dias

ventas mes

Dentro de nuestra investigacion vamos a tomar muestra de 26 dias de
acuerdo a las transacciones realizadas.

Para nuestro indicador promedio de ventas, nuestra muestra sera 152 datos
para los primeros 22 dias sera 6 registros de venta por dia y para los 4 dias
restantes 5 registros por dia.
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El muestreo en nuestra investigacion es de tipo no probabilistico
estratificado, dado que se divide en distintos grupos, se seleccionara una

muestra que pueda ser proporcional o no, dependiendo de la situacion."

En este estudio utilizamos unidad de andlisis de una transaccion para los
indicadores de Numero de ventas y Promedio de ventas ya que mediremos

la transaccion.

Es asi que en nuestra investigacion utilizaremos como técnica el Fichaje,
esta técnica sera usada en nuestra muestra ya establecida anteriormente y
para el instrumento usaremos formatos de Fichas de Registro, lo cual fue
desarrollado de materia investigativa. Estas fichas de registro seran llenadas

con los datos de nuestra variable dependiente enfocados en los indicadores.

Tabla 2: Validaciéon del indicador NUumero de ventas

INDICADOR TECNICA INSTRUMENTO
Numero de ventas Fichaje Ficha de registro
Promedio de ventas Fichaje Ficha de registro

En nuestra investigacion usaremos SPSS para determinar la confiabilidad,
en el cual aplicamos el método Test-Retest que consiste en una medicion
de diferentes grupos con un intervalo de tiempo.

La siguiente tabla muestra la interpretacion para definir los valores de la
confiabilidad [20].
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Figura 6: Interpretacion de valores de confiabilidad

Valores Interpretacion
< 0,01 No acuerdo

0,01 - 0,20 Ninguna a escaso

0,21 -0,40 Regular o razonable

0,41 —-0,60 Moderado

0,61 -0,80 Substancial

0,81 -1,00 Casi perfecto

Fuente: [20]

Para determinar el tipo de coeficiente que usaremos vamos a identificar si
los datos recolectados cuentan con distribucion normal o no normal,
entendiendo que cuando es distribucion normal usaremos el Coeficiente de
Pearson, sin embargo, si los datos no son normales, se emplea el coeficiente
de Spearman.

Para ello de manera estadistica usaremos Shapiro-Wilk y Kolmogoérov-
Smirnov para confirmar si la distribucién de nuestros datos es normales o no
normales, aqui identificamos cual usar en base a las muestras, de

terminandolo de la siguiente manera:

Si los grados de libertad son menores a 50, utilizamos la prueba de Shapiro-
Wilk. En cambio, si los grados de libertad son 50 o méas, empleamos
Kolmogorov-Smirnov. Dado que en este caso nuestro gl es mayor o igual a
50, aplicaremos la prueba de Kolmogérov-Smirnov para determinar si los

datos siguen una distribucion normal o no.
Nuestras hipoétesis estadisticas son las siguientes:
Hipotesis nula (HO): La muestra presenta una distribucién normal.

Hipotesis alternativa (Ha): La muestra no presenta una distribucion normal.

Los criterios aplicados fueron:

Nivel de confianza: 95%
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Si P <0.05, se rechaza la hipétesis nula 'y se acepta que la muestra presenta

una distribucién no normal.

Si P 2 0.05, se acepta la hipétesis nula, indicando que la muestra sigue una

distribucion normal.

Después de utilizar la herramienta SPSS, procederemos a analizar los

resultados obtenidos para cada uno de nuestros indicadores.

Los resultados de la prueba de normalidad para el indicador de numero de
ventas muestran que la significancia del pretest es de 0.491 y la del postest
es de 0.008. Esto indica que, mientras el pretest presenta un valor superior
a 0.05, el postest registra un valor inferior, esto lleva a rechazar la hipotesis

nula y confirma que los datos no presentan una distribucién normal.

Tabla 3: Prueba de normalidad del indicador nimero de ventas

Pruebas de normalidad

Kolmogo6rov-Smirnov Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig Estadistico gl Sig
NumeroVentas_Test .130 22 .200 .960 22 491
NumeroVentas_Retest .202 22 .020 .871 22 .008

Los resultados de la prueba de normalidad para el indicador promedio de
venta muestran una significancia de 1.580 en el pretest y de 6.759 en el
postest. Dado que ambos valores son superiores a 0.05, se acepta la
hipotesis nula, lo que confirma que los datos presentan una distribucion

normal.
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Tabla 4: Prueba de normalidad del indicador promedio de ventas
Pruebas de normalidad

Kolmogérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig Estadistico gl Sig
PromedioVentas 174 239 1580 .828 239 1.394
_test
PromedioVentas .307 239 6.759 .716 239 6.832
_retest

Tras haber realizado las pruebas de normalidad para cada uno de los
indicadores, se determiné que uno presenta una distribucion no normal y
normal. En consecuencia, se emplea el coeficiente de correlacion de
Spearman para el nimero de ventas y Pearson el promedio de ventas esto
para analizar los datos. A continuacion, se presentan los resultados de la

confiabilidad obtenida para cada indicador.

Indicador de Numero de ventas, haciendo el uso del spss usando el
coeficiente de Spearman nos arrojé un resultado de 0.670, donde vamos a
interpretar este valor considerando el cuadro de Manterola mencionado
anteriormente, podemos determinar que nuestro instrumento esta en el

rango de Substancial, demostrando la confiabilidad del instrumento.

Tabla 5: Prueba de correlacion del indicador nimero de ventas

Correlaciones

NumeroVentas _Test NumeroVentas_retest

NumeroVentas Correlacion de 1,000 .670
_test spearman
Sig. 450
N 22 22
NumeroVentas Correlacion de .670 1,000
_retest spearman
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Sig. 450

N 22 22

Indicador Promedio de ventas, haciendo el uso del spss usando el
coeficiente de Pearson nos arrojé un resultado de 0.819, donde vamos a
interpretar este valor considerando el cuadro de Manterola mencionado
anteriormente, podemos determinar que nuestro instrumento esta en el
rango de Casi perfecto, demostrando relativamente la confiabilidad del

instrumento

Tabla 6: Prueba de correlacion del indicador promedio de ventas

Correlaciones

PromedioVentas_ Te PromedioVentas rete

st st

PromedioVentas Correlacion de 1, .819
_test Pearson

Sig. 3.891

N 239 239
PromedioVentas Correlacion de .819 1
_retest Pearson

Sig. 3.891

N 239 239

Para llevar a cabo nuestro andlisis de datos, utilizamos la plataforma SPSS,

la cual facilita el calculo rapido y eficiente de diversos valores estadisticos.

Es por ello que en esta investigacion vamos a describir las variables donde
Bussiness Intelligence (Variable independiente) ayude a mejorar la Gestion
de ventas (Variable dependiente), desarrollaremos un pre test donde
mostrara el entorno actual de los indicadores y posteriormente se ejecutara

un post test donde se usaran los nuevos datos que se vayan a recibir por los
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indicadores después de la implementacion de la solucion, utilizaremos el
enfoque de andlisis estadistico descriptivo, ya que obtendremos medidas
con tendencias centrales, asi mismo también generamos diferentes tablas
de frecuencia y graficos que nos ayudara a describir e interpretar los

resultados que nos arrojen por cada item.

Realizamos pruebas de normalidad a los 2 indicadores que estamos
trabajando en la investigacién, Niumero de venta y Promedio de venta el cual
sera realizado con el método Shapiro-Wilk y Kolmogoérov-Smirnov, debido a
que contamos con muestras menor y mayor a 50, con esta prueba podremos

determinar si nuestra muestra es normal o no normal.

Usaremos también técnicas de estadisticas inferenciales, ya que ello nos
permitira complementar al andlisis descriptivo que queremos trabajar en la
investigacion. Realizaremos también pruebas de hipétesis para de esa
manera poder verificar la existencia de diferencias entre el antes y después
del uso de la solucion brindada en cada uno de los indicadores, para ello,
emplearemos dos variables con distintas definiciones: la primera,
denominada CvBa, que representa el nimero de ventas antes de utilizar
Business Intelligence, y la segunda, CvBd, que hace referencia al nUmero
de ventas posterior a la implementacion de Business Intelligence. Asimismo,
la variable 2 la cual es PvBa que esta definida como Promedio de venta
antes del uso de Business Intelligence y PvBd que esta definida como
Promedio de ventas después del uso de Business Intelligence.

Para determinar la normalidad de los datos, se establecera el siguiente

criterio:

Tabla 7: Nivel de significancia y distribuciones segun Shapiro-Wilk
NIVEL DE SIGNIFICANCIA Y DISTRIBUCIONES

Sig. <0.05 Distribucion no No paramétrico  Wilcoxon
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normal

Sig. 2 0.05 Distribucién normal Paramétrico T-student
Fuente: [11].

De acuerdo con los resultados presentados en la tabla N° 5, segun [7], se
establece que si el valor de significancia (sig.) es inferior a 0.05, sugiere que
los datos no se distribuyen normalmente. En tales casos, se optara por la
prueba no paramétrica de Wilcoxon. Por otro lado, si el valor de significancia
(sig.) es igual o superior a 0.05, indica que los datos siguen una distribucion
normal. En consecuencia, se empled la prueba paramétrica de T-Student

para la comparacion de medias entre dos muestras.

HE1l: Una Herramienta de Bl mejorara el nimero de las ventas en la
empresa Panda.

Hipotesis Nula HO: Una herramienta de Bl no mejorara el nimero de las
ventas en la empresa Panda.

Hipotesis Alternativa Ha: Una herramienta de Bl mejorara el numero de las

ventas en la empresa Panda.

HEZ2: Una Herramienta de Bl mejorara el promedio de las ventas en la
empresa Panda.

Hipotesis Nula HO: Una herramienta de Bl no mejorara el promedio de las
ventas en la empresa Panda.

Hipétesis Alternativa Ha: Una herramienta de Bl mejorara el promedio de las

ventas en la empresa Panda.

Las pruebas que realizaremos tendran un nivel de significancia determinada

como 0.05.

Nuestros aspectos éticos trabajados en este proyecto de investigacion, nos

comprometimos ética y moralmente como investigadores, siguiendo las
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normas vigentes a nivel mundial. Nuestra busqueda de respeto hacia los
autores se refleja en la adecuada citacion de sus obras en este estudio,
asegurando que la informacién presentada sea Unica para la empresa
Panda, proporcionada exclusivamente para este propdsito por su duefio.
Este enfoque garantiza la autenticidad, calidad y veracidad de nuestra
investigacion, y contribuye a futuros proyectos relacionados con la misma

problemaética.

Adicionalmente, la investigacion se guia por los principios de originalidad y
las disposiciones del Cédigo de Etica de 2021 de la Universidad César
Vallejo, especialmente en su articulo 9° de la politica anti plagio. Se
establece ademas que el trabajo cumple con los lineamientos y reglamentos
estipulados en la resolucién vigente de la Universidad César Vallejo. Estos
compromisos aseguran la integridad del trabajo y su conformidad con
estandares éticos y académicos, contribuyendo asi al avance de futuras

investigaciones relacionadas con la misma problemética.
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RESULTADOS

3.1. Andlisis descriptivo

Se realizaron las mediciones de los indicadores numero de ventas y
promedio de ventas, se realiz0 el pretest y después se implementé la
solucion de B, y se realiz6 el postest de cada uno de nuestros indicadores
ya mencionados anteriormente, de esta manera se muestran los resultados

obtenidos.

Indicador 1: Nimero de ventas

Tabla 8: Indicador nimero de ventas en Pretest y postest.
Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv. Varianza
desviacion
NUumeroVenta_ 26 4.000 10.000 5.846 1.690 2.855
Pretest
NumeroVenta_ 26 5.000 13.000 6.962 1.800 3.238
Postest
N 26

Valido(Por lista)

Se realizd la prueba estadistica descriptiva, donde se utilizé el total de
transacciones por dias del mes de octubre, donde el indicador nimero de
ventas mostré una media de 5.846 para el pretest y 6.962 en el post test, lo
cual interpretamos como un cambio de manera positiva después de la

implementacion de Bl, con un 19% de incremento.

La desviacion de varianza dio un resultado promedio en el pretest de 1.690
a diferencia del post test de un 1.800, lo cual se interpreto que los datos del
pre test son ligeramente mas dispersos a la media, este resultado reflejé un
incremento leve en el rendimiento de ventas esto después de la

implementacion de la solucion de BI.
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Tuvimos como resultados en el pre test un minimo de 4 transacciones y en
el post test un minimo de 5 y un maximo de 13 transacciones, esto se
interpreté como en el post test no solo aumentd el minimo en transacciones
si no también el maximo, dando un mayor rendimiento después de la
implementacion de la solucion Bl, a nivel general este analisis descrito nos

muestra el antes y el después en el rendimiento de ventas.

Figura 7: Antes y después - Numero de ventas

Numero de ventas: Antes y Despues de la
implementacion de Bl

18
1.75
17

1.65

16

ANTES DESPUES

Fuente: Elaboracion propia

Indicador 2: Promedio de ventas

Tabla 9: Indicador promedio de ventas en pretest y postest.

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv. Varianz
desviacion a

PromedioVenta 152 119.00 2115.470 1625.26 363.937 132450.
_Pretest 0 0 270
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PromedioVenta 152 554.00 3473.150 9.218 506.872 2569109.
_Post_test 0 197

N 152
Valido(Por
lista)

Se realiz0 la prueba estadistica descriptiva utilizando el promedio de ventas
por dias del mes. El andlisis muestra que, en el pre test, el promedio de
ventas fue de 1,625.26, mientras que en el post test aument6 a 2,919.22, lo
qgue representa un cambio positivo después de la implementacién de la
solucion de business intelligence, con un incremento notable en el

rendimiento de ventas.

La desviaciéon estandar en el pretest fue de 363.94, en comparacion con el
post test, qué fue de 506.87, lo cual indica que los datos del post test
presentan una mayor dispersion respecto a la media. La varianza también
se incrementd de 132,450.37 en el pre test a 256,919.20 en el post test,
reflejando que los datos son mas variables en el periodo posterior a la

implementacion.

En cuanto a los valores extremos, el minimo en el pre test fue de 119,
mientras que en el post test aumentd a 554. El maximo en el pre test fue de
2,115.47, mientras que en el post test aumento a 3,473.15. Estos resultados
indican que tanto el minimo como el maximo en el promedio de ventas se
incrementaron en el post test, sugiriendo un mayor rendimiento y estabilidad
en las ventas tras la implementacion de la solucién de BIl. Este analisis
proporciona una vision clara del impacto positivo que tuvo la implementacién

en el rendimiento de ventas.

Figura 8: Antes y después - Promedio de ventas
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Promedio de Ventas: Antes y Despues de la
implementacion de Bl

3,000.00

2,500.00

2,000.00
1,500.00

1,000.00

1,625.26

500.00

0.00

ANTES
DESPUES

Fuente: Elaboracion propia

3.2. Andlisis inferencial

Se realizaron las pruebas de normalidad en la herramienta spss, con
Shapiro-Wilk para el indicador Numero de ventas y Kolmogérov-Smirnov
para el indicador Promedio de ventas, esta fase es muy importante ya que
nos ayudo a determinar el tipo distribucion y cual es la prueba que se realiz6
para la interpretaciéon de los resultados.

Si el Sig. es menor a 0.05 se interpreta como una distribucion que no es

normal y la prueba seria no paramétrica de Wilcoxon.

Si el Sig es mayor o igual a 0.05 se interpreta como una distribucion que es
normal y la prueba seria paramétrica de T-Student o Z.

Donde obtuvimos los siguientes resultados:

Indicador 1: NUmero de ventas
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Tabla 10: Prueba de normalidad Nimero de ventas

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
NumeroVentas_ .892 26 011
pretest
NumeroVentas_  .835 26 <.001
postest

La tabla 10 nos muestra los resultados de la prueba de normalidad,

dandonos un Sig, de .011 en el pretest que interpretamos como distribucion

normal, sin embargo el postest nos da un Sig. de <.001 dando como

resultado una distribucién no normal, esto nos indico

que el tipo de prueba

a realizar seria la no paramétrica debido a que ambos resultados de

distribucion no son iguales ya que uno es normal y el otro no normal, esto

mismo lo podemos observar en las figuras 9 y 10.

Figura 9: Prueba de normalidad de niumero de ventas pretest

Histograma

Frecuencia

4,00 5,00 6,00 7.00 8,00 9,00 10,00

Numeroventas_pretest

Fuente: Elaboracién propia

~— Normal

~ Media=5

85
Desviacion estandar = 1,69
N=26
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En la figura 9 podemos observar el grafico por barras la curva del indicador
namero de ventas antes de la implementacion de Bl, donde la media es 5,85,
desv. de 1,69y el N=26

Histograma — Maormal

10 Media = 6,95
Desviacidn estandar = 1,80

@

@

Frecuencia

=

AN

5,00 7,50 10,00 12,50

5]

Numeroventas_postest

Figura 10: Prueba de normalidad del nimero de ventas postest

Histograma — Normal

Media = 6,96
Desviacion estandar = 1,80
M =26

-]

@

Frecuencia

=

N

5,00 7.50 10,00 12,50

(5]

MNumeroventas_postest

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 10 podemos observar el grafico por barras la curva del indicador
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namero de ventas después de la implementacion de Bl, donde la media es
6,96, desv. de 1,80 y el N=26.

Indicador 2: Promedio de ventas

Tabla 11: Prueba de normalidad promedio de ventas

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov

Estadistico gl Sig.
PromedioVentas .188 152 <.001
_pretest
PromedioVentas .162 152 <.001
_postest

La tabla 11 nos muestra los resultados de la prueba de normalidad,
dandonos un Sig, de <.001 en el pretest que interpretamos como distribucion
no normal, de igualmente el post test nos da un Sig. de <.001 dando como
resultado una distribuciéon no normal, esto nos indicé que el tipo de prueba
a realizar seria la no paramétrica debido a que ambos resultados son de
distribucién no normal, esto mismo lo podemos observar en las figuras 11y
12.
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Figura 11: Prueba de normalidad de Promedio de ventas pretest
Histograma —Normal

~ Media = 162526
Des;/i;;ién estandar = 363 937

Frecuencia

00 500,00 1000,00 1500,00 2000,00

PromedioVentas_pretest

Fuente: Elaboracion propia
En la figura 11 podemos observar el grafico por barras la curva del indicador

promedio de ventas antes de la implementacion de Bl, donde la media es
1625,26, desv. de 363,937 y el N=152
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Figura 12: Prueba de normalidad de Promedio de ventas postest
Histograma — Normal

s ~ Media = 291822
Desviacion estandar = 506 872
M=152

Frecuencia

0
500,00 1000,00 1500,00 2000,00 2500,00 3000,00 350000

PromedioVentas_postest

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 12 podemos observar el gréfico por barras la curva del indicador
promedio de ventas después de la implementacién de Bl, donde la media es
2919,22, desv. de 506,872 y el N=152

3.3. Prueba de hipétesis

Hipotesis estadisticas:

HE 1:
NVa: Namero de ventas antes de usar la implementacion de Bl

NVd: Namero de ventas después de una la implementacion de Bl
HE 2:

PVa: Promedio de ventas antes de usar la implementacion de Bl
PVd: Promedio de ventas después de usar la implementacion de Bl
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Hipotesis de investigacion 1

Hipotesis Alternativa Ha: La implementacion de una herramienta de BI
mejora el nimero de ventas en la empresa Panda.
HA = NVd> NVa
Hipotesis Nula HO: La implementacion de una herramienta de Bl no mejora
el nimero de ventas en la empresa Panda.

HO = NVd <= NVa

Hipétesis de investigacion 2

Hipotesis Alternativa Ha: La implementacion de una herramienta de BI
mejora el promedio de ventas en la empresa Panda.
HA = PVd> PVa

Hipotesis Nula HO: La implementacion de una herramienta de Bl no mejora
el promedio de ventas en la empresa Panda.
HO = PVd <= PVa

Usaremos la prueba de U de mann-whitney para ambos indicadores
Indicador numero de ventas:

Tabla 12: Resultados de la prueba U de Mann-Whitney para indicador
Numero de ventas - Rangos

Rangos
Afio N Rango Sumade
Promedio rangos
Numero de 2023 26 21,98 571,50
Ventas 2024 26 31,02 806,50
Total 52
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Tabla 13: Resultados de la prueba U de Mann-Whitney para indicador
Numero de ventas - Estadisticos

Estadisticos de prueba

U de Mann - Whitney 220,500
W de wilcoxon 571,500
z -2,189
Sig. 0,029

En la Tabla 13, podemos observar el célculo de la prueba de Mann-Whitney
U para el indicador del numero de ventas, donde el valor de U = 220.5
representa el estadistico de prueba. Ademas, se muestra el valor de Z = -
2.189, este resultado calculado en base a los rangos promedio y las sumas
de los dos grupos (antes y después de la implementacion), con un nivel de
significancia del 5%, el resultado muestra un valor p = 0.029, que es menor
al nivel de significancia especificado de 0.05, este resultado nos indica que
existe evidencia suficiente para rechazar la hipotesis nula y concluir que hay
una diferencia significativa por la cual contamos con evidencia estadistica
para apoyar la hipétesis alternativa. Debido a estos resultados podemos
afirmar que la implementacién de Bl ha mejorado de manera significativa el
namero de ventas en la empresa panda, ya que tuvo un impacto significativo

a nivel estadistico.

Indicador promedio de ventas:

Tabla 14: Resultados de la prueba U de Mann-Whitney para indicador
Promedio de ventas - Rangos

Rangos
Afio N Rango Sumade
Promedio rangos
Promedio de 2023 152 137.01 20826,00
ventas 2024 152 167,99 25534,00
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Total 304

Tabla 15: Resultados de la prueba U de Mann-Whitney para indicador
Promedio de ventas - Estadisticos

Estadisticos de prueba

U de Mann - Whitney 9198,000
W de wilcoxon 20826,000
Z -3,072
Sig. 0,002

En la tabla 15, podemos observar el calculo de la prueba de Mann-Whitney
U para el indicador del promedio de ventas, donde el valor de U = 9198.000
representa el estadistico de prueba. Ademas, se muestra el valor de Z = -
3.072, este resultado calculado en base a los rangos promedio y las sumas
de los dos grupos (antes y después de la implementacion), con un nivel de
significancia del 5%, el resultado muestra un valor p = 0.002, que es menor
al nivel de significancia especificado de 0.05, este resultado nos indica que
existe evidencia suficiente para rechazar la hipétesis nula y concluir que hay
una diferencia significativa por la cual contamos con evidencia estadistica
para apoyar la hipétesis alternativa. Debido a estos resultados podemos
afirmar que la implementacion de Bl ha mejorado de manera significativa el
promedio de ventas en la empresa panda, ya que tuvo un impacto

significativo a nivel estadistico.

DISCUSION

El objetivo general de nuestra investigacion se centro en analizar como la
implementacion de herramientas de Business Intelligence (Bl) puede
contribuir a mejorar la gestiébn de ventas en la empresa Panda. Para este
propésito, se disefid y proporciono a la gerencia un dashboard que incluia

indicadores claves, cuidadosamente seleccionados para monitorear
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aspectos criticos del proceso de ventas. Ademas, se incluyeron indicadores
considerados esenciales para apoyar la toma de decisiones estratégicas en
tiempo real. A partir de los resultados obtenidos durante el estudio, se pudo
comprobar que la implementacion de estas herramientas no solo facilito la
visualizacion de datos relevantes, sino que también mejoré notablemente la
gestion de ventas. Este impacto positivo evidencia como el Bl puede ser un

pilar fundamental para la gestion de ventas.

Con base en los resultados obtenidos en nuestro estudio, planeamos
realizar una comparacion detallada de nuestros indicadores clave,
especificamente el nimero de ventas y el promedio de ventas, con otros
estudios que han analizado estos mismos parametros en el contexto de la
implementacion de BIl. Este analisis comparativo permitira identificar
similitudes y diferencias en los impactos reportados, asi como extraer
aprendizajes adicionales acerca de las practicas mas eficientes en el uso de
estas herramientas. Asimismo, se buscara contrastar nuestros hallazgos
con investigaciones previas que hayan documentado resultados
relacionados con el uso de Bl para mejorar procesos similares en otras
organizaciones. Este enfoque no solo enriquecera nuestra comprension del
impacto del Bl, sino que también aportara una perspectiva mas amplia sobre
su potencial para transformar la gestion de ventas en diversos contextos

empresariales.

Los resultados obtenidos en esta investigacion reflejan un impacto positivo
significativo tras la implementacion del sistema de Business Intelligence en
la empresa Panda, en particular, el indicador correspondiente al nUmero de
ventas mostré un aumento considerable al pasar de 5.846 en el pretest a
6.962 en el postest. Este incremento, equivalente a un 19%, resalta como la
implementacion influyo directamente en la capacidad de la organizacion
para captar y concretar un mayor volumen de transacciones. Este

crecimiento se atribuye a una mejor toma de decisiones basada en datos,
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como la identificacion de patrones de compra o la optimizaciéon de las
estrategias de venta. Al comparar los resultados antes y después de la
implementacion, se demuestra de manera clara que el uso del dashboard
contribuyé a mejorar la gestion de las ventas, consolidando asi un

rendimiento mas eficiente en la gestion de ventas.

De manera similar, el indicador de promedio de ventas ya que evidencio una
mejora notable y ain méas pronunciada. En el pretest, la media registrada
fue de 1.625,26, mientras que en el postest aumentd a 2.919,22, lo que
equivale a un incremento del 79.7%. Este resultado no sélo muestra el
impacto positivo del sistema, sino que también demuestra como el andlisis
de datos permitié implementar estrategias para maximizar el valor de cada
transaccion. Comparando el antes y el después, es evidente que la
implementacion no solo mejoré las cifras absolutas, sino que también
optimizo la calidad de las ventas, lo que resulta en un impacto significativo

para la rentabilidad de la empresa.

Al comparar nuestros resultados con investigaciones que abordan temas
similares, destaca el articulo titulado "Business Intelligence aplicada a la
gestién de ventas de una empresa agroindustrial'. Este estudio concluye
gue la implementacién de herramientas de inteligencia de negocios tiene un
impacto significativo en la mejora de la gestion de ventas, particularmente
en la toma de decisiones estratégicas. Asi mismo se muestra cémo hubo
un incremento del 180.07%, lo cual reflej6 el impacto positivo de la
implementacion de estas herramientas en los resultados operativos.
Ademas, el articulo resalta otros beneficios importantes, como la
consolidacion efectiva de los datos, el procesamiento mas agil de la
informacion y su disponibilidad en tiempo real para los tomadores de
decisiones. Estos hallazgos son altamente relevantes y respaldan los
resultados obtenidos en nuestra investigacion, que demuestra de manera

consistente como la adopcién de Business Intelligence (Bl) no solo facilita la
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optimizacién de los procesos de toma de decisiones en la empresa Panda,
sino que también se traduce en una mejora tangible de los indicadores de

ventas.[14]

De manera especifica, tanto en el estudio mencionado como en nuestra
investigacion, se observa que la visualizacion centralizada de indicadores
clave a través de dashboards en las organizaciones nos permite que sea
mas rpida y eficiente a los cambios en el entorno comercial, lo que resulta
en un desempefo superior. Este paralelismo refuerza la idea de que el Bl es
una herramienta esencial para transformar los datos en valor, maximizando
los resultados y aumentando la competitividad en cualquier sector

empresarial.

Otro estudio relevante es el titulado “Implementacion de sistema de red
multiplataforma con Business Intelligence para mejorar la gestion de ventas
en una farmacia”. El presente estudio determiné que la implementacion de
un sistema de Bl gener6 un impacto positivo en la eficiencia del proceso de
gestion de ventas en la farmacia Fiorella. Entre los resultados mas
destacados, se reporté una mejora del 87.70% en los indicadores clave de
desempefio, lo que resalta el éxito de la solucién aplicada en este contexto
especifico.[2]

Estos resultados respaldan de manera favorable los hallazgos de nuestra
investigacion, donde también se observé una mejora significativa en el
indicador de promedio de ventas, que alcanzé un aumento del 79.7% tras
la implementacion de Bl. Aunque la magnitud de la mejora en ambos casos
es ligeramente diferente, el paralelismo entre los estudios refuerza la
conclusién de que el uso de BI contribuye de manera decisiva a optimizar

la gestion de ventas en distintos sectores.

Ademas, este estudio resalta la importancia de las plataformas tecnolégicas

en la consolidacion de datos y su capacidad para proporcionar informacion
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atil al instante, apoyando de decisiones estratégicas de manera eficiente.
Esto es consistente con los resultados obtenidos en la empresa Panda,
subrayando que el impacto del Bl es aplicable y replicable en contextos
diversos, siempre que se implementen herramientas adaptadas a las

necesidades especificas de cada organizacion.

El tercer estudio, el cual lleva por nombre “Mejora de la toma de decisiones
de ventas en el subsistema de servicios comerciales de una empresa de
TI”, destaca cémo la implementacion de Business Intelligence (BI)
combinada con procesos estratégicos de toma de decisiones puede
proporcionar ventajas competitivas significativas para las empresas. Segun
los hallazgos de este estudio, el uso de Bl no solo mejora la obtencion de
informacion relevante, sino que también incrementa su precision, lo que
resulta en una mejor visualizacién de los datos y una optimizacion notable

en la gestion de ventas.[4]

Estos resultados coinciden directamente con los obtenidos en nuestra
investigacion, donde se evidencié que el Bl mejora el proceso de toma de
decisiones estratégicas mediante la consolidacion de informacién clave
presentada en un dashboard. Este enfoque permite a las personas
involucradas en la toma de decision actuar de manera mas rapida y efectiva,
lo cual se reflejé en nuestras mejoras positivas en los indicadores de ventas

tras la implementacién de BI.

Adicionalmente, el estudio nos muestra la importancia de la precisién y
accesibilidad de los datos para el éxito en la gestion comercial, factores que
también resultaron criticos en nuestra investigacion. Esto subraya que la
adopcion de Bl no solo es una herramienta para la visualizacion de métricas,
sino una estrategia integral para impulsar mejoras sostenibles en el

rendimiento empresarial.

El aumento de ambos indicadores, nimero de ventas y promedio de ventas
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nos ayuda a determinar que la implementacion de Bl en la empresa Panda
ha tenido un impacto positivo mejorando la calidad y cantidad de las
transacciones. Los incrementos obtenidos reflejan una mayor captacion de
clientes y una optimizacion en los procesos de venta, por lo que
determinamos que el uso de las herramientas de Bl facilita una mejor toma
de decisiones ya que se brindan datos en tiempo real, y un dashboard

dinamico que tiene la informacién clara y precisa para la gerencia.

CONCLUSIONES

Al término del estudio tenemos como conclusiones que la implementacion
de Bl en la empresa Panda ha mejorado significativamente la gestién de
ventas optimizando la toma de decisiones, ya que la solucion permite el
analisis de los indicadores claves como el numero de ventas y promedio de

ventas.

En los resultados obtenidos para el indicador nUmero de ventas, antes de la
implementacion present6 una media inicial de 5.846 transacciones, mientras
que después de la implementacion se mostrd un incremento a 6.962, lo que

representa un aumento del 19%.

Este resultado refleja de manera positiva la solucién de Bl en el rendimiento
general de las ventas diarias, de igual manera en los valores minimos como
maximos, ya que se registré un incremento en ambos extremos tras la

implementacion.

Del mismo modo para el indicador promedio de ventas, considerando que el
analisis estadistico descriptivo mostré6 aumento considerable en la media,
pasando de 1,625.26 antes de la implementacion a 2,919.22 después de la

implementacion, con una mejora del 79.7%.
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VI.

Este cambio positivo evidencia un mayor rendimiento en los ingresos
promedio diarios, confirmando el impacto favorable de la solucion de BI.
Ademas, los valores minimos y maximos también aumentaron
significativamente, lo que nos muestra mejoras en la estabilidad y

desemperio de las ventas.

RECOMENDACIONES

De acuerdo a nuestros resultados que obtuvimos en este estudio, a los

futuros investigadores se les recomienda lo siguiente:

Utilizar las herramientas de Bl como un apoyo clave para monitorear y de
esta forma se optimice la gestion de ventas, ya que se ha demostrado que
estas herramientas son efectivas para poder identificar mejoras generales

para el crecimiento del negocio.

Se sugiere que se desarrollen métricas avanzadas que permitan medir el
impacto de Bl en areas como satisfaccion del cliente, rentabilidad, entre
otros. Ya que se podra evaluar con mayor precision los beneficios de la

implementacion de BI.

Evaluar las posibilidades de extender el uso de las herramientas de Bl a
diferentes areas de las organizaciones, ya que al igual que en la gestion de

ventas es Util para otras areas.

Tomar este trabajo como referencia para futuros estudios que se encuentren
enfocados en implementacion de soluciones de Bl en temas similares, ya
gue en esta investigacion cuenta con metodologias y resultados que seran

de utilidad para los interesados en investigar.

Se recomienda elegir una plataforma de Business Intelligence (Bl) que mejor
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se adapte a las necesidades y capacidades tecnologicas de la organizacion
ya que en la actualidad existen diferentes plataformas que brindan una serie
de funcionalidades que ayudan analizar y de esa manera tomar mejores

decisiones en base a los datos actualizados y precisos.
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VIIl.  ANEXOS
Anexo 1. Tabla de operacionalizacién de variables o tabla de categorizacion
Variables Definicién conceptual Definicién operacional Indicadores Esca_la_ ge
Medicion
Segun Damasceno, et al., (2021), nos indica en su | Las herramientas Bl son esenciales
investigacion que Business Intelligence actia para brindar soporte fiable ante grandes
_ Variable_ como un elemento estratégico para una empresa u | volimenes de datos, ya que tienen la
mdepepdle organizacion, generando ventaja competitiva y capacidad de manejar, analizar y
nj[e. proporcionando informacion privilegiada para dar gestionar efectivamente la informacion,
In?gﬁilggrfcs:e respuesta a los problemas del negocio. siendo estas herramientas capaces de
administrar, procesar y gestionar la
informacion proveniente de las diversas
fuentes de datos (Mejia, 2019).
La variable gestién de ventas NUumero de
Segun Gul (2021), en su articulo “Nuevos retos en | comprende al andlisis detallado de las ventas(NV) = Total
la gestion de ventas en el contexto del desarrollo | necesidades y preferencias de los de ventas (TV) )
de la tecnologia moderna y la pandemia de clientes, seguimiento de ventas y Mostacero & Razon
Variable | COVID-19" indica que la gestion de ventas se presentacion de ventas
dependient | encarga de desarrollar y aplicar estrategias de (Chavez & Obregon, 2022). Castro, 2022
e: venta. también la gestion de los estandares
Gestion de | laborales en base a las ventas, el desarrollo de los Promedio de
ventas pronosticos, el plan de venta y presupuesto de los ventas
mismos, la gestion comercial, la rentabilidad de las PV=VT/CD
ventas, y la gestién de los recursos individuales Venta total(VT) Razén
gue involucran el ciclo de vida de los empleados Cantidad de
en cuanto a las ventas. dias(CD)

Anchiraico, 2021
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Anexo 2. Tabla de consistencia

Problemas Objetivo Hipotesis Variable Dimens | Indicador | Metodologia
iones
General ¢La implementacion de Determinar como la La implementacién de Variable Tipo de
Business Intelligence (BI) implementacién de Business Intelligence(Bl) | independient investigacion:
mejora la gestion de ventas | Business mejora la gestion de e: Business Aplicada
de los productos panaderos | Intelligence(Bl) mejora | venta de los productos Intelligence
en la empresa Panda? la gestion de ventas de | panaderos en la empresa Disefio de
productos panaderos Panda. investigacion:
en la empresa Panda. Pre-
experimental
Especifico | ¢Laimplementacion de Establecer como la La implementacion de Variable Ventas | NUumero
Business Intelligence (BI) implementacién de Business Intelligence (Bl) | dependiente: de Poblacion:
mejora la toma de Business Intelligence mejora la toma de Gestion de ventas 624 registros
decisiones para impulsar (Bl) mejora latoma de | decisiones para impulsar | ventas
las ventas en la empresa decisiones para las ventas en la empresa Muestra:
Panda? impulsar las ventas en | Panda. 239 registros
la empresa Panda.
Muestreo:
¢La implementacion de Establecer como la La implementacion de Control [ Promedi | No
Business intelligence (BI) implementacion de Business intelligence (BI) o de probabilistico
mejora los resultados de Business corregira los resultados ventas estratificado
los tickets promedio de la Intelligence(Bl) de los tickets promedio Técnica:
venta de los productos corregira los resultados | de la venta de los Fichaje
panaderos en la compafiia | de los tickets promedio | productos panaderos
Panda? de la venta de los en la empresa Panda. Instrumento:
productos panaderos Fichas de
en la empresa Panda. registro
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Anexo 3. Ficha de registro de numero de ventas - pretest

Ficha de Registro
T Rodriguez Ubald.u Elizabn.ﬂh Daniela T
Burga Diaz Jhudith
Institucion Investigacion PANDA Pre-Test
Direccidn Mz | Lt 194, Urh. Palmas Reales - Los Olivos - Lima - Lima
Motivo de Investigacidn Ventas
Fecha de Inicio 1-Oct Fecha Final 31-0ct
Variable Dependiente Indicador Media Formula
Gestion de ventas Numero de ventas Razon NV=TV
Fecha Total de ventas

1 1-0ct 6

2 2-0ct 8

3 4-0ct 8

4 3-0ct 7

5 6-0ct 7

6 7-0ct 8

7 9-0ct 4

8 11-Oct 6

9 12-0ct ]

10 13-Oct 7

11 14-0ct 10

12 15-0Oct 4

13 18-Oct 5

14 19-0Oct 4

15 20-0ct 5

16 21-0ct 4

17 22-0ct 4

18 23-0ct 4

15 24-0ct 4

20 25-0ct 4

21 26-0ct 3

22 27-0ct 7

23 28-0ct 3

24 29-0ct ]

23 30-Oct 8

26 31-Oct ]
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Anexo 4. Ficha de registro de promedio de ventas - pretest

Ficha de Registro
. Fiodriguez Ubaldo Elizabeth Dlaniela .
Inwestigador(e]= - - Inuestigador
Eurga Diaz Jhudith
Institucidn Investigacion FPANDS Pre-Test
Diireccicn Mz [ Lt 134, Urb. Palmas Feales - Los Olivos - Lima - Lima
Iotivo de Investigacion Wentas
Fecha de Inicio 1-0lck Fecha Final -0t
W ariable Dependiente Indicadar IMedia Formula
Gestion de ventaz  Promedio de ventas Fazan Py =(TW{TO)
Fecha Total de wentas[TW]| Total de dias[TOY Promedio de wentas[FY)
1 -0k S119.00 1 S119.00
z -0k Siz38.00 1 Sizag.00
3 -0k SizEZ.00 1 SizE2.00
4 -0k SM53.00 1 SM453.00
5 -0k 51,049.00 1 5M1,049.00
E -0k 5M,101.00 1 5M,101.00
7 2-Ot 5116600 2 Si653.00
g 2-Ot 51.347.00 2 SIET3.ED
3 2-Ot SM.423.00 2 SiTLED
10 2-0:t 5M1,493.00 2 SiT4E.50
1 2-0:t Sz 1300 2 SM1,056.50
12 2-0:t Siz.242.00 2 5M,121.00
13 2-0:t Siz.288.00 2 5M,144.00
4 2-0:t Siz.308.00 2 5M,154.00
15 4Ot Siz.383.00 3 5i794.33
1 4Ot 5367300 3 SM.224.33
17 4Ot Si4,162.60 3 5138407
18 4Ot 54, 26050 3 51,4683
19 4Ot 54, 326.60 3 5144183
20 4Ot 54 426.60 3 SMATEIT
21 4Ot 54, 586.60 3 SM1.528.60
22 4Ot 54, 710,60 3 SMAT0IT
23 5Ot 54, 836.60 4 5M1,208.88
24 5Ot 516,123.60 4 5M,280.88
25 5Ot S5, 463.60 4 SM.363.38
25 5Ot 5i6,965.50 4 5M.491.38
27 5Ot SiE,071.60 4 SM.517.88
28 5Ot 5620150 4 S1.560.38
24 5Ot SiE.281.60 4 SNET0.38
a0 E-Clc:t 5643660 1] SM.287.30
il E-Clc:t Siv.284.60 1] SM.466.90
3z E-Clc:t 51832060 1] SM,EE4.10
33 E-Clc:t Si8.569.00 1] 5M,713.80
kL) E-Clc:t 51886200 1] SN.TT2.40
36 E-Clc:t 519,086.00 1] SM.E17.20
36 E-Clc:t 59,2300 1] SM.846.20
av Ot 519,326.00 3 51.564.33
38 Ot Si9,6EE.00 3 51,6100
ek Ot 58,7 24.60 3 SME20.75
40 Ot 510,215.50 3 51,7258
H Ot SM0427.60 3 SNM.ravae
4z Ot 5065650 3 SN.TTE.08
43 Ot 5069650 3 SN, 782.78
44 T-Oc:t SH0, 72160 [ 5N, 78692
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15 H-Oct SH0,75E.50 T SHEIEEL
16 S-Oct SH0,557.50 T 5155107
47 3-0ct SM1,359.50 T SHE2ETE
L] A0t S FA2ED T SHES4EL
13 -0t SHEETED o) Si1.425.94
il 1N-Oct Sz 12550 g S1.515.69
o -0t SH2,.257.50 g SH53219
52 -t SHEERLED o) 5153519
] -0t 51327960 o) SME59.94
a4 1N-Oct SM3515.50 g 563944
55 12-Oct SH3ERE0 3 SHE1EE3
56 12-Ot SM3.252.80 ] SME39.28
a7 12-Ot S114,090.50 ] S1.565.61
ot 12-Oct S114.569.50 3 SHE18.83
ik 12-Oct SH4, 71150 3 SHES4E
[=11] 12-Ot SH4.7E1LED ] SMEIA0E
1 13-Ot Si4.20150 1] 542015
52 13-0t SM5,033.50 1] Si1.503.85
B3 13-Oct SHEs8E.00 0 SiGees0
B4 13-Ot SHE232.00 0 SME3RE0
1] 13-Ot SHE412.00 1] SHLE41.30
5 13-0t SHE.525.00 1] 565280
&7 13-Oct SH7, 19300 0 Si,718.30
=] 14-Ozt SH8.032.50 0 SM.208.85
=] 14-Olt S8 13850 1 SiE42.95
7 14-Oct S115.403.50 1 SHE7305
fil 14-Oct SiE883.50 1 SHTIEES
T2 14-Ozt 5M8,935.50 il SHTEH
T3 14-Olt S8, 21250 1 SHTRETY
T4 14-Oct S, 7E1LE0 1 Si1.736.50
[k 14-Oct S113,986.50 1 SH,816.95
TE 14-Ozt SA20,336.50 il 524877
7 14-Olt 512145850 1 581,950.50
T 15-Oct Sf22 372a0 12 Si864.38
[k 15-Oct SfEz2Favan 12 Si834.78
a0 16- Ozt SA23,095.50 12 SMA2463
21 16-Clt SA23.856.50 12 Si.988.04
g2 18-Oct Sf23.986.50 13 51,545,102
23 15-Oct Si24.186.50 13 SiEE0.50
a4 18-Ot Sf24.232.50 13 SM2E480
26 18-Ot Si24 E7R.A0 12 Si1.898.02
a6 18-Oct Sf25,052.00 13 532708
a7 13-Oct Siag1s.00 4 SHLTEET
a8 15-Ozt SA25,302.00 4 SM207.36
o] 19-Olt SA25,262.00 4 S.810.92
a0 13-Oct Sf25,383.00 4 SH.813.07
il 20-Oct Sf2E474.00 15 SHEIRET
a2 20-Oct SA25,235.00 15 SMT2R33
a3 20-Oct SA2E,092.00 15 573947
34 20-Oct Si26,10:2.00 15 S 74013
35 20-Oct Si2E122.00 15 SHLT44T
96 21-Ot SH27.03.00 & SME29.44
a7 21-Ot SA2T E28.00 & SH720.80
35 21-Oct SfETAT200 16 572326
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(e ey

T

(R gy

a3

21-Oit SI27620.00 16 S, F2E.25
100 22-Ck SI27.699.00 17 S1,629.25
101 Z22-Cct SI27AE3.00 17 SiE44.82
02 2a-Dt Si28,636.00 17 SH658.00
03 22-Ct S8, T26.00 17 SHE29.76
104 23-Clk Si29,137.50 12 SHEIRTE
105 23-Cct Si29.214.50 18 SHE23.02
106 23-0ct Si29,592.50 18 SHEE0.ET
107 23-Ot Si30,802.50 18 SHTILH
03 24-Clck Si30,268.00 13 SHE24ED
103 24-Clck SH0,926.00 13 SHEZTER
10 24-Cct Sia0,335.00 13 SHE28.32
Ll 24-Ct Si3,266.00 13 Si,645.58
12 26-Clk S¢31,7965.00 0 5152975
13 26-Clck S431,991.00 20 S11,599.55
114 20-Cct Si32.021.00 20 560105
15 25-Clck 513283500 0 SHE4LTE
& 2E-Clck Si33.184.50 4 SHETI.2E
17 ZB-Clct Sia34,025.50 21 SHEZ3LZ
13 26-Clct Si34.130.50 21 SHE25.26
13 26-Cct S134,252.00 4 SHE3L05
120 2E-Clck S134,294 50 4 SHE37.82
121 27-Cct S134.538.50 22 SH5E9.92
122 27-Cct S34,653.25 22 SHATETE
123 27-Ck S134,840.00 22 SH522.64
124 27-Clk S134,990.75 22 5159043
125 27-Cct S135,090.75 22 5159502
126 27-Cct S38,090.75 22 57340
127 27-Ck Si44,090.75 22 Siz004.13
128 28-Clck SM45,010.25 23 5195697
123 28-Cct S145,055.25 23 S11,958.92
130 28-0ct 514513425 23 Si1.964.97
121 28-Cct 545,812,265 23 Si,991.88
132 28-Clck SM45,955.75 23 S51,998.02
133 29-Cct SHME 09775 24 SM.920.74
134 29-Cct SMETE3TE 24 S1,9439.32
135 29-Ct SMTIETS 24 SM471.83
136 29-Clck SM73E1TE 24 5197307
137 29-Cct ST TER.2G 24 S1,990.22
138 29-Cct SM7543.75 24 S1,933.74
k] 30-Ot SH8522.75 il 519423
140 30-Ot SM49.597.75 ] 519229
141 30-Chck Si60565.25 28 SI2022 61
142 30-Chck Si51402.25 28 Si2,056.09
142 30-Chk SiB1770.26 il Sz 07081
144 30-Chk Si51874.26 ] Si2074.97
145 30-Chck Si62,339.25 28 S2093.57
& 30-Ot Si526258.25 28 S, 10513
147 -0t SI63,424.25 26 Sz, 05478
142 H-Ook SI63,7RE.25 25 SI2 067 B2
143 -0t S/64,379.25 25 SI2091.51
150 31-Oct S154,547.25 26 S, 109.51
151 -0t S164,952.25 26 Si2 11365
152 H-Ot SIEG,002.25 25 SNG4
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Anexo 5. Ficha de registro de numero de ventas - post- test

Ficha de Registro
Investigador(e)s Rodriguez Ubaldo Elizabeth Daniela Investigador
Burga Diaz Jhudith
Institucion Investigacion PANDA Post-Test
Direccion Mz | Lt 194, Urb. Palmas Reales - Los Qlivos - Lima - Lima
Motivo de Investigacion Ventas
Fecha de Inicio 1-Oct Fecha Final 31-Oct
Variable Dependiente Indicador Media Formula
Gestidn de ventas Numero de ventas Razon NV=TV
Fecha Total de ventas
1 1-Oct 7
2 2-Oct 6
3 3-Oct 6
4 4-Oct 5
5 5-Oct 6
6 7-Oct 9
7 9-Oct 5
8 10-Oct 6
9 11-Oct 5
10 12-Oct 5
11 14-Oct 5
12 15-Oct 5
13 16-Oct 5
14 17-Oct 5
15 18-Oct 6
16 19-Oct 6
17 21-Oct 5
18 22-Qct 6
19 23-Oct 9
20 24-Oct 8
21 25-Oct 5
22 26-Oct 7
23 28-Oct =
24 29-Oct 7
25 30-Oct =
26 31-Oct 13




Anexo 6. Ficha de registro de Promedio de ventas - post- test

Ficha de Registro
e T Rodriguez Ubald_o Elizabn_zth Daniela mrEs T
Burga Diaz Jhudith
Institucion Investigacion| PANDA Post-Test
Direccion Mz | Lt 184, Urb. Palmas Reales - Los Olives - Lima - Lima
Maotivo de Investigacian Ventas
Fecha de Inicio 1-0ct Fecha Final 31-0ct
Variable Dependiente Indicador Media Formula
Gestian de ventas Promedio de ventas Razon PV =(TV/TD)
Fecha Total de ventas(TV) Total de dias|TD) Promedio de ventas(FV
1 1-Oct 5/554.00 1 5/554.00
2 1-Oct 5/B1E.50 1 5/B1B.50
3 1-Oct §/1,212.50 1 5/1,212.50
4 1-Oct 5/1,674.50 1 5/1,674.50
5 1-Oct 5/2,019.00 1 5/2,019.00
& 1-Oct 5/2,142.00 1 5/2,142.00
7 1-Oct £/2,927.00 1 5/2,927.00
B 2-Oct 5/2,939.00 2 5/1,469.50
9 2-0ct 5/2,941.00 2 5/1,470.50
10 2-0ct 5/2,966.00 2 5/1,483.00
11 2-Oct /3,481 50 2 5/1,740.75
12 2-0ct 5/3,982.50 2 5/1,991.25
13 2-Oct 5/4,551.50 2 5/2,275.75
14 3-Oct %/5,336.50 3 5/1,778.83
15 3-Oct 5/5,895.50 3 5/1,965.17
16 3-Oct 5/6,628.00 3 5/2,209.33
17 3-Oct 5/7,381.00 3 5/2,460.33
18 3-Oct 5/8,212.00 3 5/2,737.33
15 3-Oct /9,419 50 3 5/3,139.83
20 4-Oct 5/10,125.00 4 5/2,530.75
21 4-0Oct 5/11,045.00 4 5/2,761.25
22 4-Oct 5/11,681.00 4 5/2,920.25
23 4-Oct 5/12,079.50 4 53,019 88
24 4-0Oct 5/12,812.00 4 5/3,203.00
25 5-Oct 5/13,253.50 5 5/2,650.70
26 5-Oct 5/13,830.00 5 5/2,766.00
27 5-Oct 5/14,275.00 5 5/2,855.00
28 5-Oct 5/14,786.50 5 5/2,957.30
29 5-Oct 5/15,186.00 5 5/3,037.20
30 5-Oct 5/15,626.00 5 5/3,125.20
31 7-Oct 5/15,627 50 & 5/2,604 58
32 7-Oct %/15,963.50 & 5/2,66058
33 7-Oct 5/16,790.00 & 5/2,798.33
34 7-Oct 5/17,848 50 & 5/2,991.42
35 7-Oct 5/19,005.50 & 5/3,167 58
36 7-Oct 5/19,146.50 & 5/3,191.08
37 7-Oct 5/19,292 00 & 5/3,215.33
38 9-Oct 5/19,370.00 7 5/2,767.14
39 9-Oct 5/19,589.50 7 5/2,798.50
40 9-Oct /19,589 50 7 5/2,799.93
41 9-Oct 5/19,614.50 7 5/2,802.07
42 9-Oct 5/19,626.50 7 5/2,803.79
43 10-Oct 5/20,200 50 B 5/2,525.06
44 10-0ct 5/20,997.00 8 5/2,624.63
45 10-Oct 5/21,127.00 B 5/2,640.88
46 10-Oct 5/21,466.00 B 5/2,683.25
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47 10-Oct 5/21,547.00 8 5/2,693.38
48 10-0ct 5/21,549.00 g 5/2,693.63
a9 11-Oct 5/22,382.50 g 5/2,486.94
50 11-Oct 5/23,267.50 g 5/2,585.28
51 11-0ct 5/24,757.00 g 5/2,750.78
52 11-Oct 5/25,385.00 g 5/2,820.56
53 11-Oct 5/26,135.00 g 5/2,503.89
54 12-0ct 5/26,964 50 10 5/2,696.45
55 12-0ct 5/28,291.00 10 5/2,825.10
56 12-0ct 5/29,250.00 10 5/2,925.00
57 12-0ct 5/29,252.00 10 5/2,925.20
58 12-0ct 5/29,596.00 10 5/2,599 60
55 14-0ct 5/30,000.00 11 5/2,727.27
60 14-0ct 5/30,740.50 11 5/2,794.59
61 14-0ct 5/31,845.50 11 5/2,895.05
62 14-0ct 5/32,062.50 11 5/2,914.77
&3 14-0ct 5/32,542.00 11 5/2,994 73
[ 15-Oct 5/32,544 0D 12 5/2,745 33
65 15-0ct 5/34,103.00 12 5/2,841.92
66 15-0ct 5/34,527.50 12 5/2,877.29
&7 15-Oct 5/34,707.00 12 5/2,892.25
3] 15-0ct 5/35,539.50 12 5/2,961.63
69 16-0ct 5/35,541.50 13 5/2,733.96
70 16-0ct 5/36,356.00 13 5/2,796.62
71 16-Oct 5/36,980.50 13 5/2,844 65
72 16-Oct 5/37,061.50 13 5/2,850.88
73 16-Oct 5/37,855.50 13 5/2,511.96
74 17-0ct 5/38,966.00 14 5/2,783.29
75 17-0ct 5/39,352.50 14 5/2,810.89
76 17-0ct 5/39,729.50 14 5/2,837.82
77 17-0ct 5/41,272.00 14 5/2,548.00
78 17-0ct 5/44 875.00 14 5/3,205.36
79 18-0ct 5/44 879.00 15 5/2,991.93
80 18-0ct 5/44 881.00 15 5/2,992.07
81 18-0ct 5/46,221.50 15 5/3,081.43
82 18-Oct 5/46,247.50 15 5/3,083.17
83 18-0ct 5/46,390.00 15 5/3,082.67
84 18-0ct 5/49,112.50 15 5/3,274.17
g5 13-Oct 5/50,757.00 16 5/3,172.31
g6 13-Oct 5/51,799.50 16 5/3,237.47
87 19-Oct 5/52,626.50 16 5/3,289.16
88 19-Oct 5/52,812.00 16 5/3,300.75
g9 13-Oct 5/53,504.50 16 5/3,369.03
90 13-Oct 5/54,808.50 16 5/3,425.59
91 21-0ct 5/56,038.50 17 5/3,296.38
92 21-0ct 5/56,504.00 17 5/3,347.29
93 21-0ct 5/56,94E.00 17 5/3,349.88
54 21-Oct 5/57,033.00 17 5/3,354 88
55 21-0ct 5/59,043.50 17 5/3,473.15
96 22-0ct 5/59,045.50 18 5/3,280.31
97 22-0ct 5/59,049.50 18 5/3,280.53
5g 22-0ct 5/59,537.50 18 5/3,329.86
59 22-0ct 5/60,621.50 18 5/3,367.86
100 22-0ct 5/61,536.00 18 5/3,418.67
101 22-0ct 5/61,621.00 18 5/3,423.39
102 23-0ct 5/62,227.00 19 5/3,275.11
103 23-0ct 5/62.344.00 19 5/3.281.26
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104 23-0ct 5/63,080.50 19 5/3,320.03
105 23-0ct 5/63,458.50 19 5/3,339.92
106 23-0ct 5/63,597.50 19 5/3,347.24
107 23-0ct 5/63,647.50 19 5/3,349.87
108 23-0ct s/64,028.50 19 5/3,360.82
109 24-0ct 5/64,483.50 20 5/3,224.18
110 24-0ct 5/65,222.00 20 5/3,261.10
111 24-0ct 5/66,250.00 20 5/3,312.50
112 24-0ct 5/66,841.00 20 5/3,342.05
113 24-0t 5/67,137.00 20 5/3,356.85
114 24-0ct 5/67,246.00 20 5/3,362.30
115 24-0ct 5/68,023.50 20 5/3,401.18
116 25-0ct 5/68,761.00 21 5/3,274.33
117 25-0ct 5/69,375.00 21 5/3,303.57
118 25-0ct S/69,898.00 21 5/3,328.48
119 25-0ct 5/69,995.00 21 5/3,333.10
120 25-0ct §/71,212.50 21 5/3,391.07
121 26-Oct 5/71,883.50 22 5/3,267.43
122 26-0ct 5/72,814.00 22 5/3,300.73
123 26-0ct 5/73,124.50 22 5/3,323.84
124 26-Oct 5/73,263.50 22 5/3,330.16
125 26-0ct </73,265.50 22 5/3,330.25
126 26-0ct 5/73,267.50 22 5/3,330.34
127 26-Oct 5/73,268.50 22 5/3,330.43
128 28-0ct 5/73,847.50 23 5/3,210.76
129 28-0ct 5/73,975.50 23 5/3,216.33
130 28-0ct 5/74,740.50 23 5/3,248.58
131 28-0ct /74 846,50 23 5/3,254.20
132 28-0ct 5/75,213.50 23 5/3,270.15
133 28-0ct 5/75,410.50 23 5/3,278.72
134 25-0ct 5/75,731.50 24 5/3,155.48
135 29-Oct S/76,018.50 24 5/3,167.48
136 29-Oct 5/76,394.50 24 5/3,183.10
137 25-0ct 5/76,396.50 24 5/3,183.18
138 25-Oct 5/76,398.50 24 5/3,183.27
139 29-Oct 5/76,400.50 24 5/3,183.35
140 29-0ct 5/76,402.50 24 5/3,183.44
141 30-0ct 5/76,805.00 25 5/3,072.20
142 30-0ct 5/76,999.50 25 5/3,079.98
143 30-0ct 5/77,093.00 25 5/3,083.72
144 30-0ct 5/77,094.50 25 5/3,083.78
145 30-Oct s/77,097.00 25 5/3,083.88
146 30-0ct 5/77,101.00 25 5/3,084.04
147 31-0ct S/78,182.00 26 5/3,007.00
148 31-0ct S/78,588.00 26 5/3,023.00
149 31-0ct 5/78,964.00 26 5/3,037.08
150 31-0c 5/79,229.50 26 5/3,047.29
151 31-0ct 5/79,523.00 26 5/3,058.58
152 31-0ct 5/79,703.50 26 5/3,065.52
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Anexo 7. Autorizacion de la organizacion para publicar la identidad

Autorizacion de la organizacidon para publicar su identidad en los resultados de las

investigaciones

Datos generales

Nombre de la Organizacion RUC
Panificadora Andina SAC 20508407867
Nombre del Titular o representante legal

Nombres y Apellidos DNI

Tafur Tapia Marco Antonio 08149065

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c” del Cadigo de Etica en

investigacion de la Universidad César Vallejo (RCU Nro. 0470-2022/UCV) , autorizo [ ],

no autorizo [ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo

la investigacion.

Nombre del Trabajo de Investigacion

gestidn de ventas en la empresa Panda

Business Intelligence como soporte estratégico para la toma de decisiones en la

Nombre del Programa Académico: Disefio del proyecto de investigacion

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
Burga Diaz Jhudith Esmeralda 71636304
Rodriguez Ubaldo, Elizabeth Danizla 717264956

En caso de autorizarse, soy consciente de la investigacion sera alojada en el Repositoric

Institucional de la UCV, la misma gue sera de acceso abierto para los usuarios y podra

ser referenciada en futuras investigaciones dejando en claro que los derechos de

propiedad intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del es“udio.
|

Lima 27 de noviembre de 2023

") Codigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo B2 literal “c” Para difundir o publicar los
resultados de un trabajo de investigacidn es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucién
donde se llevé a cabo ol estudio, salve el caso en que haya un acuerdo formal con el gerents o director de la

Tafur Tapia Marco Antonio

arganizacién, para gue se difunda la identidad de la institucién, Por ello, tanto en los proyectos de investigacion

como en las tesis, no se deberd incluir la denominacion de la organizacion, ni en el cuerpo de |a tesis ni en los

anexos, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.

60



Anexo 8. Metodologia de desarrollo de software

Metodologia agil scrum

Sprint
Retrospective

Product
Goal
Product
Backlog
Refinement
Sprint
Goal
Sprint
Planning
Product Sprint
Backlog Backlog

Scrum Team

Fuente: Scrum.org, 2017. Metodologia scrum

Metodologia de Kimball

Definition
of Done

Increment

Sprint
Review

Scrum Framewerk © 2020 Scrumang

Crecimiento

—

Disefio de la Seleccion de
arquitectura productose ———
’— tecnica implementacion
Definicién de
Planificacién del requerimientos Modelado S e
proyecto del negocio ~dimensional Disefio fisico
funcionales

| Implementacion

=

L

Mantenimiento

Administracién del Proyecto de DW/BI

Fuente: Elaboracion propia. Metodologia kimball
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https://docs.google.com/document/d/16is9bZnYNulSyxJXeoLQAFj2Ads7jiw7/edit#bookmark=id.xm5q6nlwqczv
https://docs.google.com/document/d/16is9bZnYNulSyxJXeoLQAFj2Ads7jiw7/edit#bookmark=id.jrcln7d55yq

Anexo 9. Reporte de similitud en software Turnitin

@'-J feedback studio ELIZABETH DANIELA RODRIGUEZ UBALDO  F_LIMA_NORTE_PI_BURGA_RODRIGUEZ docx.pdf ®@
"
EACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA g 1 7 0/0
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS < >
& Se estan viendo fuentes estandar
= n ;. 17 er fuentes en inglés
Business Intelligence como soporte estratégico para la toma de [ g Y o ]
decisiones en la gestion de ventas en la empresa Panda T | Coincidencias
Y ‘I hdl.handle.net 5 % >
Fuente de Internet
TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE: 'T
ingenieria de sistemas = Lﬁfﬂf‘jﬁ ‘rrl,i:fg edupe 4% >
@

Entregado a Universida... 4 % >

Trabajo del estudiante

AUTOR (ES):

2
3
Burga Diaz, Jhudith Esmeralda (orcid.or -0001- -2833) 4 adocips <1% >
Rodriguez Ubaldo, Elizabeth Daniela (orcid.ora/0000-0001-7698-2248) Fuente ge nemet
5
6

Entregado a ULACIT Un... <‘| % >

Trabajo del estudiante

ASESOR:

Dr. Necochea Chamorro, Jorge Isaac (orcid.org/0000-0002-3290-8975) theibfr.com <1% >

Fuente de Internet

LINEA DE INVESTIGACION:
=7 Entregado aFacultadL.. <1 9. ~
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Anexo 10. Autorizaciones para el desarrollo del proyecto de investigacién

PANIFICADORA ANDIMA SAC
RUC 20508407867

Urb. Las Palmas Reales Mz. | Lt. 19 A, Los Olivos

CARTA DE ACEPTACION DEL PROYECTO
Sefor{a):
Tafur Tapia, Marco Antonio

Presente.
De mi mayor consideracian

El presente sirve para saludarla cordialmente, v del mismo modo informarle que el
presente proyecto actualmente desarrollado, ha sido evaluado segln sus alcances y
objetivas, a consecuencia de ello ha sido aceptado por nuestra empresa el producto
gue tiene como tHtulo “BUSINESS INTELLIGEMCE COMO SOPORTE ESTRATEGICO PARA
L& TOMA DE DECISIONES EN LA GESTION DE WENTAS EN LA EMPRESA PANDA" para la

mejora de la gestion de nuestras ventas.

Ezperando que el resultado obtenido en base a este producto sea en favor de la mejora
de la empresza y del estudiante pudiendo lograr sus objetivos v alcances gue tiene
como finalidad esta investigacion.

Cabe mencionar, que es de suma importancia mantener los datos de |a empresa de
forma confidencial que no haya sido autorizado mastrar v son de pertenencia de la

empresa, mas de lo que se ha proporcionado en este documento.

Sin nada mas que decir, me despido

Atentamente.

: : MAR TAFUR TAPIA
Lima, 26 de noviembre del 2023 MERAL .

sehinTe

Marco Antonio, Tafur Tapia

Gerente General
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Anexo 11. Otras evidencias

Modelo estrella del desarrollo del proyecto

FB detalle_ventas

123 subtotal

133id o~
123 id_venta

123 id_producto

123 cantidad

123 precio_unitario [®~

-

-

Ve b metodo_pago
RBEC direccion_entrega
RBEC estado_entrega

FH ventas
133 id FH clientes
@) fecha '4jid
123 id_cliente I®- = {rec nombre
123 total

ABC direccion
ABC telefono

£ productos
"O133id

ABEC nombre
123 precio

123 stock
RBC categoria
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Dashboard de ventas

VENTAS POR MEDIO DE PAGO

@ Efectivo
® Tarjeta
@ Billetera digital

VENTAS POR DISTRITOS

Pacas...
Comas
Tahua
Ancon
Retablo
Rimac
Jamaica

Covida
Sol de

Oro
Habich

0 2mil 4 mil 6 mil 8 mil 10 mil 12 mil 14 mil

VENTAS POR CATEGORIA DE PRODUCTO
100.000
80.000
60.000
40.000

20.000

1 oct 2024 - 31 oct 2024 -

TOTAL VENTAS

S/.81,95 mil

TICKET PROMEDIO

S/.450,28

PROMEDIO VENTAS CLIENTE

$/.1,86 mil

CANTIDAD DE VENTAS

16 mil

182

Chocolates Cocadas y similares Frutes Chifles y similares

Dashboard de productos

Alfajores Galletas y productos horneados
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20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

LISTA DE PRODUCTOS

nombre

ROSQUITA DE AJONJOLI
TOSTADAS CLASICAS
TOSTADAS INTEGRALES
DONA PEPA X 65 GRM
BIZCOCHO

ALFAJOR CLASICO X 12
MUFFINS X 12

FRUTOS SECOS

PIONONO X 12

MILHOJA X 10

OREJAS X 10

EMPANADA DE CARNE X12
CRISINOS DE AJONJOLI BOLSA
CRISINOS DE AJONJOLI SACHET
ALFAJOR DE CHISPAS

DONA PEPA X 12 TAPER
KANCHA JUMBO X 12

DONA PEPA X 500 GRM
TRIMIEL JUMBO
PANETONCITO X 12
COCADA X 12

ALFAJOR DE COCO

CHIFLES X 12

GRANOLA

ALFAJORCITO X 35
TURRONCITO NORTENO X 12

Cantidad ~

1-56/56

<

6.301
4.176
2.846
1.756
1.570
1.508
1.371
1.229
1.057
955
611
600
537
503
495
494
479
461
450
449
436
385
381
374
370

350
>

120 mil

Monto vendido por categoria

o
o
A
G’D

s o ®
\°‘2 &Y & *’:“;\o

25V
e C“\‘\ oo“b

Porcentaje de venta por categoria

horneados
© Alfajores

@ Frutos

Chocolates

o
o°°\&e
0

@ Galletas y productos

@ Chifles y similares

@ Cocadas y similares
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