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Resumen

El presente trabajo consta de la aplicacion de una solucién de inteligencia de negocios para
el prondstico de ventas de la empresa Centro Nacional de Servicios SAC. En el 2018, la
situacion de la empresa presentaba serias deficiencias para estimar las ventas. Por este
motivo, se vio necesario determinar como mejora la inteligencia de negocios al prondstico
de ventas de la empresa.

Para la presente investigacion se utiliz6 un enfoque cuantitativo, de método
hipotético deductivo, de tipo aplicada, de nivel explicativo y de disefio experimental. La
poblacion se determiné al area de ventas, compuesto por 32 vendedores. La investigacion
se realizo sobre la poblacion total. La técnica utilizada fue la encuesta y como instrumento
se utilizd un cuestionario. Tuvo una confiabilidad de una escala de Likert fue de (0.715) para
el post testy (0.738), para el pre test, por lo tanto, de acuerdo con Corral (2004), es calificada
como alta.

Los resultados demostraron que la percepcién de los vendedores pasé de un nivel
bajo (87.5% en pre test y 0.0% en post test) a un nivel dptimo (0.0% en pre test a 75.0% en
post test). La prueba estadistica result6 altamente significativa con un (pvalor<0.05), lo que
evidencia que la implementacion de la solucion de inteligencia de negocios tuvo un efecto
positivo y significativo en el pronostico de ventas de la empresa Centro Nacional de
Servicios S.A.C.

Palabras claves: sistemas de informacion, prondstico de ventas, inteligencia de negocios.



Abstract

This work consists of the application of a business intelligence solution for the sales forecast
of the company Centro Nacional de Servicios SAC. In 2018, the company's situation
presented serious deficiencies to estimate sales. For this reason, it was necessary to
determine how business intelligence improves the company's sales forecast.

For the present investigation, a quantitative, hypothetical deductive, applied type,
explanatory level and experimental design approach was used. The population was
determined to the sales area, composed of 32 sellers. The research was conducted on the
total population. The technique used was the survey and as a tool a questionnaire was used.
It had a reliability of a Likert scale was (0.715) for the post test and (0.738), for the pre test,
therefore, according to Corral (2004), it is rated as reliable.

The results showed that the perception of sellers went from a low level (87.5% in pre
test and 0.0% in post test) to an optimal level (0.0% in pre test to 75% in post test). The
statistical test was highly significant with a (p <0.05), which shows that the implementation
of the business intelligence solution had a positive and significant effect on the sales forecast

of the company Centro Nacional de Servicios S.A.C.

Keywords: information systems, sales forecast, business intelligence.



