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Presentacion

Sefiores miembros del jurado:

El presente trabajo de investigacion titulado “Analitica de negocios en la gestion de ventas
de la empresa Inversiones Generales Fabrizio, 20177, tuvo como objetivo disefiar un modelo
de analitica de negocios para la gestion de ventas, el cual es representada a través de un

dashboard BA.

El estudio de investigacion se realizo en el area de ventas de la empresa Inversiones
Generales Fabrizio donde se recopilo la informacion para los instrumentos cuantitativos y

cualitativos.

La investigacion consta de VIII capitulos, estructura emitida por la Universidad
Privada Norbert Wiener en su reglamento. El capitulo | corresponde al problema de
investigacion que esta constituido por la identificacion del problema ideal, formulacion del
problema, objetivo general, objetivos especificos, justificacion metodoldgica y justificacion
practica. El capitulo Il corresponde al marco teérico metodoldgico que esta constituido por
el sustento teorico, antecedentes, marco conceptual, metodologia, sintagma, enfoque, tipo,
disefio, categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes, unidades de analisis, técnicas
e instrumentos, procedimientos para la recopilacion de datos, método de analisis de datos y
mapeamiento. El capitulo Il corresponde a la empresa que esta constituida por la
descripcion de la empresa, marco legal de la empresa, actividad econdmica de la empresa,
informacion tributaria de la empresa, proyectos actuales y perspectiva empresarial. El
capitulo IV corresponde al trabajo de campo que esta constituido por el diagndstico

cuantitativo, diagndstico cualitativo y triangulacion de datos (diagndstico final). El capitulo



vii

V corresponde a la propuesta de investigacion que esta constituida por los fundamentos de
la propuesta, objetivos de la propuesta, problema, justificacion, resultados esperados, plan
de actividades, evidencias, presupuesto, diagrama de Gantt/Pert CPM, flujo de caja en un
plazo de cinco afios considerando tres escenarios, viabilidad econdémica de la propuesta y
validacion de la propuesta. El capitulo VI corresponde a la discusion. El capitulo VII
corresponde a las conclusiones y sugerencias que esta constituido por las conclusiones y

sugerencias y finalmente por el capitulo V11 corresponde a las referencias.

Autor:
Br. Angeles Gonzales, Edwin lvan

DNI: 46733152



indice

Dedicatoria
Agradecimiento
Presentacion
Indice
indice de tablas
indice de figuras
indice de cuadros
Resumen
Abstract
Introduccion
CAPITULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 Problema de investigacién
1.1.1 Identificacion del problema ideal
1.1.2 Formulacion del problema
1.2 Obijetivos
1.2.1 Objetivo general
1.2.2  Objetivos especificos
1.3 Justificacion
1.3.1 Justificacion metodologica

1.3.2 Justificacion practica

viii

Pags.

vi
viii
xii
xiii
Xiv
XV
XVi

XVii

20
20
23
23
23
23
24
25

25



CAPITULO Il: MARCO TEORICO METODOLOGICO

2.1

2.2

Marco teorico

2.1.1  Sustento teodrico

2.1.2  Antecedentes

2.1.3  Marco conceptual

Metodologia

2.2.1  Sintagma

2.2.2  Enfoque

2.2.3 Tipo

2.2.4 Disefio

2.2.5 Categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes
2.2.6  Unidades de analisis

2.2.7  Técnicas e instrumentos

2.2.8  Procedimiento para la recopilacion de datos
2.2.9 Método de analisis de datos

2.2.10 Mapeamiento

CAPITULO lll: EMPRESA

3.1

3.2

3.3

3.4

3.5

3.6

Descripcion de la empresa

Marco legal de la empresa
Actividad economica de la empresa
Informacion tributaria de la empresa
Proyectos actuales

Perspectiva empresarial

27

27

31

37

57

57

58

59

59

60

61

63

66

68

69

71

72

73

73

74

74



CAPITULO IV: TRABAJO DE CAMPO

4.1  Diagnostico cuantitativo 76
4.2  Diagnostico cualitativo 80
4.3  Triangulacion de datos: Diagndstico final 86

CAPITULO V: PROPUESTA DE LA INVESTIGACION "DISENAR UN

DASHBOARD BA PARA LA GESTION DE VENTAS"

5.1 Fundamentos de la propuesta 92
5.2  Objetivos de la propuesta 93
53  Problema 93
5.4  Justificacion 94
5.5  Resultados esperados 94
5.6  Plan de Actividades (detallado por cada objetivo de la propuesta) 95
5.7  Evidencias (disefio de la maqueta, envases, embalajes, prototipo, etc.) 98
5.8  Presupuesto 107
5.9 Diagrama de Gantt/Pert CPM 108
5.10 Flujo de caja en un plazo de cinco afios considerando tres escenarios 110
5.11 Viabilidad econémica de la propuesta 114
5.12 Validacién de la propuesta 114

CAPITULO VI: DISCUSION
CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS
7.1 Conclusiones 120

7.2 Sugerencias 122



CAPITULO VIII: REFERENCIAS

ANEXOS

Anexo 1: Matriz de la investigacion

Anexo 2: Matriz metodologia de categorizacion
Anexo 3: Matriz de operacionalizacion de categorias
Anexo 4: Instrumentos

Anexo 5: Fichas de validacion de los instrumentos
Anexo 6: Fichas de validacion de la propuesta
Anexo 7: Evidencia de la visita a la empresa

Anexo 8: Evidencia de la propuesta

Xi

141

142

143

146

149

164

168

169



Tabla 1

Tabla 2

Tabla 3

Tabla 4

Tabla 5

Tabla 6

Tabla 7

Tabla 8

Tabla 9

Tabla 10

Tabla 11

Tabla 12

Tabla 13

Tabla 14

Tabla 15

Tabla 16

Tabla 17

indice de tablas

Poblacion total de la empresa

Muestra holistica para la investigacion

Ficha técnica del instrumento encuestas y entrevistas
Escala de Likert

Validez de expertos

Prueba de confiabilidad

Frecuencia de gestion de ventas
Frecuencia de la subcategoria informacién

Frecuencia de la subcategoria recursos

Frecuencia de la subcategoria procesos

Diagnostico cualitativo de la subcategoria tecnologia
Diagnostico cualitativo de la subcategoria recursos
Diagnostico cualitativo de la subcategoria procesos
Resultados esperados de la propuesta

Plan de actividades de la propuesta

Presupuesto de la propuesta

Validez de expertos de la propuesta

xii

Pags.
61
62
64
65
65
66
76
77
78
79
80
82
84
95
96
107

114



Figura 1
Figura 2
Figura 3
Figura 4
Figura 5
Figura 6
Figura 7
Figura 8
Figura 9
Figura 10
Figura 11
Figura 12
Figura 13
Figura 14
Figura 15
Figura 16
Figura 17
Figura 18
Figura 19
Figura 20

Figura 21

indice de figuras

Ciclo de vida de la analitica de negocios
Ciclo de vida del analisis predictivo
Ciclo de vida de la mineria de datos
Investigacion holistica

Organigrama de la empresa

Niveles de la categoria gestion de ventas
Niveles de la subcategoria tecnologia
Niveles de la subcategoria recursos
Niveles de la subcategoria procesos
Modelo del negocio Business Analytics
Modelo de procesos Business Analytics
Modelo conceptual de base de datos
Modelo dimensional de base de datos

Modelo E/R y modelo conceptual

Diagrama arquitectonico Business Analytics

Prototipo de dashboard BA escenariol
Prototipo de dashboard BA escenario2
Escenario del dashboard

Diagrama de GANTT parte 1
Diagrama de GANTT parte 2

Area de ventas

xiii

Pags.
39
43
46
69
73
76
77
78
79
98
99
100
101
101
103
104
105
106
108
109

168



Cuadro 1

Cuadro 2

Cuadro 3

indice de cuadros

Categorias aprioristicas y emergentes
Matriz operacional de la categoria

Datos legales de la empresa

Xiv

Pags.
60
63

72



XV

Resumen

El presente trabajo de investigacion titulado analitica de negocios en la gestion de ventas de
la empresa Inversiones Generales Fabrizio, 2017 tuvo como objetivo principal la propuesta
del disefio de un dashboard BA para mejorar la gestion de ventas de la empresa mediante la
tecnologia de la analitica de negocios la cual permitio realizar un andlisis profundizado de
los datos empleando herramientas de mineria de datos, analisis descriptivo, predictivo y

prescriptivo para la obtencion de informacion privilegiada para la toma de decisiones futura.

En la investigacion se utilizd la metodologia de sintagma holistico con un enfoque
mixto de tipo proyectiva y disefio no experimental. Adicionalmente se empled instrumentos
cuantitativos y cualitativos para la recopilacion de la informacidn, como las encuestas que
fueron aplicadas a un total de 40 empleados y las entrevistas aplicadas a un total de 3
directivos ambos instrumentos sirvieron para conocer las perspectivas del personal acerca

del funcionamiento del area de ventas.

Los resultados obtenidos de los instrumentos donde se analiz6 las subcategorias de
tecnologia, recursos y procesos del area de ventas brindaron como respuesta puntos a
considerar, los cuales se tomaron en cuenta para mejorar la toma de decisiones. Esto a través
de analisis estadisticos que fueron representados de forma gréafica detallada en el dashboard

BA para una facil comprensién de la informacion.

Palabras clave: analitica de negocios, dashboard BA, gestion de ventas, tecnologia.
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Abstract

This research work entitled business analytics in the sales management of the company
Inversiones Generales Fabrizio, 2017 had as main objective the proposal of the design of a
BA dashboard to improve the sales management of the company through the analytical
technology of business which allowed for an in-depth analysis of the data using data mining
tools, descriptive, predictive and prescriptive analysis to obtain privileged information for

future decision making.

In the research, the holistic syntagma methodology was used with a mixed approach
of projective type and non-experimental design. Additionally, quantitative and qualitative
instruments were used to collect the information, such as the surveys that were applied to a
total of 40 employees and the interviews applied to a total of 3 managers, both instruments

were used to know the staff's perspectives about the operation of the area of sales.

The results obtained from the instruments where the subcategories of technology,
resources and processes of the sales area were analyzed, provided as a response points to
consider, which were taken into account to improve decision making. This through statistical
analyzes that were represented in a detailed graphic form in the BA dashboard for easy

understanding of the information.

Keywords: business analytics, BA dashboard, sales management, technology.
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Introduccion

Las empresas de comercio en la actualidad buscan cada vez mejorar sus ingresos financieros
utilizando nuevas estrategias de mercadeo para la atraccién de los clientes, pero esto no es
suficiente para las pequefias empresas que tienen que competir entre si para poder sobrevivir
en el mercado, por tal motivo algunas de estas buscan apoyarse en la tecnologia para mejorar

Sus procesos Y estrategias de ventas.

La tecnologia mas utilizada durante varios periodos por las empresas de comercio
fue la inteligencia de negocios que todavia se sigue utilizando, pero ahora en menor escala
por el principal motivo que solo permite conocer el funcionamiento actual de las ventas sin
poder anticiparse a estas. A diferencia de la tecnologia mencionada las empresas optan cada
vez mas a utilizar analitica de negocios el cual les permite obtener mayores beneficios, ya
que esta herramienta permite al negocio sacarle provecho a la informacion de las ventas

aplicando diversos métodos de explotacion de datos para el beneficio de la empresa.

En este proyecto de investigacion se realizé un estudio del problema del negocio
mediante instrumentos de encuestas y entrevistas a los empleados y directivos del area de
ventas para la obtencion de informacién que pueda servir para la propuesta ademas, se
realizé revisiones de teorias, sustentos tedricos y antecedentes de investigaciones similares

que apoyen al proyecto.
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La propuesta planteada en este proyecto de investigacion estuvo basada en la utilizacion de
esta tecnologia de analitica de negocios, ya que en la actualidad esta siendo usada por varias
empresas del sector comercial, en este caso aplicado a una pequefia empresa de venta de

productos no perecibles que desea mejorar sus ventas y a la vez la toma de decisiones.

La presentacion de la propuesta del proyecto de investigacion fue el disefio de un
dashboard asociado a la analitica de negocios, lo cual le permite diferenciarse de otros
dashboard convencionales por el uso de herramientas de mineria de datos, andlisis predictivo

y un entorno estadistico que permite un mejor entendimiento del negocio.



CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION
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1.1 Problema de investigacion

1.1.1 Identificacion del problema ideal

En la actualidad los negocios se tornan cada vez mas competitivos y mucho mas si se trata
del sector comercial, ya que cada dia buscan llegar a los clientes con diversas metodologias
y estrategias de ventas. Por este motivo las empresas al utilizar tecnologias de la informacién
ya no solamente requieren almacenar datos de sus ventas realizadas, procesarlas a tiempo
real en alguna herramienta de inteligencia de negocios y mostrarlas como resultados en
informes gerenciales. Ahora necesitan dar un segundo paso que es evolucionar acorde a la
tecnologia, el cual es anticipar y predecir las necesidades de los clientes para destacar en el
ambito comercial. Estos cambios en las empresas permitirdn mejorar la toma de decisiones,

ya que la informacién estara basada en hechos.

En el &mbito internacional, la utilizacion de la analitica de negocios tiene mayor
frecuencia en grandes cadenas de tiendas como también en pequefias empresas comerciales,
las cuales estan implementando tecnologia para la obtencidn de informacién procesada que
sea Util para su negocio. Un ejemplo es la cadena de supermercados Wal-Mart quienes
emplean tecnologia de medicion predictiva para conocer las estadisticas de las tendencias
futuras de los consumidores, empleando datos internos y externos asociados a la empresa.
Otros estudios indicaron que pequefias empresas estan aplicando la analitica de negocios no
solamente para el ofrecimiento de nuevos productos, sino también para mejorar la toma de

decisiones y conocer lugares estratégicos para la comercializacion.
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En el ambito nacional, también se viene aplicando la analitica de negocios, pero en una
escala reducida debido a que las empresas peruanas tienen que asumir costos de
implementacion e inversion de tiempo en la capacitacion del personal. Un Gltimo estudio
realizado por la empresa SAP en el Perd, indicd que las Pymes en la actualidad vienen
implementando esta solucion de analitica de negocios en sus empresas mostrando mayor
porcentaje en las ciudades de Lima y Arequipa ademas, indica que existe una proyeccion de

incremento para los proximos afios.

En la empresa Inversiones Generales Fabrizio dedicada al rubro del comercio de
productos no perecibles realiza las ventas tradicionales, es decir, atiende las solicitudes de
los clientes como si todas fueran atenciones nuevas sin basarse en el historial de ventas. Esto
conlleva a no tener la posibilidad de anticiparse al pedido, conocer los productos gque se va
solicitar y los nuevos productos que el cliente pueda necesitar. Un ejemplo es cuando se
realiza una venta al por mayor, solamente se atiende la solicitud del pedido sin ofrecer
nuevos productos relacionados para su consumo. En este caso el problema deriva en no
considerar el historial de compras del cliente, la frecuencia del consumo, la temporada o
estacion y la ubicacion entre otros datos que pueden ayudar a una venta con mayor eficacia.
Como se puede apreciar existe una diferencia entre trabajar con informacion y sin ella; al
trabajar sin los datos historicos y sin informacion procesada las ventas se realizan de una
forma tradicional al igual que la toma de decisiones permitiendo manejar negocios
convencionales. A diferencia de trabajar con datos historicos, con informacion procesada,
analisis estadisticos, modelos predictivos y explicativos; las ventas se tornan mas eficaces al
igual que la toma de decisiones se hace mas precisa permitiendo de esta forma a la empresa

aumentar sus ingresos y destacar entre la competencia.
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La analitica de negocios hoy en dia esta situada como una tendencia que esta abarcando cada
vez mas el mundo comercial. Esto se puede apreciar segun los estudios realizados por
universidades enfocadas a la ciencia de los datos y empresas que desarrollan esta tecnologia
como IBM, SAS, Microsoft, Oracle, SAP, Pentaho entre otros. Esta tecnologia conocida
como Analytics habitualmente estd asociado a inteligencia de negocios (Bl), analitica
predictiva, mineria de datos y particularmente a Big Data. Las cuales permiten un analisis
profundizado de la informacion y un manejo de grandes volumenes de datos para la
obtencion de informacion privilegiada. El tltimo estudio realizado por el cuadrante magico
de Gartner sobre plataformas de analitica e inteligencia de negocios, indica por segundo afio
consecutivo el liderazgo del proveedor tecnoldgico Microsoft con la herramienta Power Bl
seguida de la herramienta Tableau, la cual brinda una solucion moderna y fiable para el
manejo de la informacion en plataformas de analitica de negocios (BA) e inteligencia de

negocios (BI).

La tecnologia aplicada en la investigacion es analitica de negocios o Business
Analytics (BA). Representada mediante una plataforma visual conocido como Dashboard
BA, esta contiene informacion estadistica del historial de ventas, graficos interactivos sobre
mediciones de productos consumidos y cuadros dindmicos del balance tendencial de las
ventas. De esta forma la representacion en el Dashboard BA permite la identificacion de
hechos relevantes y frecuencias del consumo de productos segun fechas o temporadas para
la toma de decisiones en las proximas ventas. A diferencia de un Dashboard convencional
de inteligencia de negocios, esta se caracteriza por utilizar herramientas de explotacion de

datos que permite examinar en detalle caracteristicas del negocio.
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1.1.2 Formulacién del problema

La informacion generada de las ventas es de gran importancia para un negocio, por tal motivo
su utilizacion con el apoyo de la tecnologia permiten obtener resultados beneficiosos para el
crecimiento de la empresa. El tratamiento de los datos debe ser procesado mediante un
analisis y explotacion sin alterar la veracidad de estos. Las herramientas fundamentales para
este tipo de trabajo deben proporcionar efectividad en la manipulacion mostrando como
resultado un resumen de lo analizado en un dashboard. De esta forma se busca mejorar la
gestion de las ventas con informacion precisa y necesaria para destacar frente a la

competencia del mercado actual. Esto conlleva a la formulacidn de la siguiente pregunta:

¢Como mejorar la gestion de ventas utilizando analitica de negocios en la empresa

Inversiones Generales Fabrizio?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Disefiar un modelo de analitica de negocios para la gestién de ventas en la empresa

Inversiones Generales Fabrizio, 2017.

1.2.2 Objetivos especificos

Diagnosticar la situacion de la gestion de ventas utilizando analitica de negocios en la

empresa Inversiones Generales Fabrizio, 2017.
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Teorizar las categorias consideradas en las investigaciones tanto aprioristicas como

emergentes.

Disefar un diagrama arquitectonico y de procesos de la propuesta a implementar.

Validar los instrumentos de investigacion y la propuesta a través de juicios de expertos.

Evidenciar la propuesta en prototipos de aplicacion con herramientas analiticas.

1.3 Justificacién

La importancia de la investigacion es conocer la implicancia que tiene la analitica de
negocios en el comercio de una empresa, como pueden influir los cambios en el desarrollo
y desenvolvimiento al aplicar tecnologias de explotacion de datos. Ademas de las mejoras
que puede traer consigo la toma de decisiones basada en datos historicos y analisis
estadisticos en las ventas de la empresa. Por estos motivos deriva la importancia en conocer
la tecnologia para mejorar los procesos en beneficio de la empresa Inversiones Generales
Fabrizio, ya que permitira anticiparse a las ventas de una forma predictiva, conociendo las
solicitudes frecuentes de los clientes garantizando el producto en el momento oportuno. En
la actualidad esta modalidad suele ser utilizada por diversos comercios para aprovechar en

ofrecer nuevos productos que puedan ser necesarios en el futuro para el cliente.
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1.3.1 Justificacién metodologica

Esta investigacion es tipo holistica-mixta, por lo cual permite que la propuesta sea viable, ya
que brinda una solucion a un problema involucrando la creacion, disefio y elaboracién del
proyecto. Con esto se busca mejorar la gestion de ventas de la empresa Inversiones Generales
Fabrizio, a través de la analitica de negocios. Los resultados de la investigacion se apoyan

en técnicas validas en el medio.

1.3.2 Justificacién préctica

El estudio de la investigacion permite proponer la aplicacion de la analitica de negocios de
la gestion de ventas en la empresa Inversiones Generales Fabrizio, para de esta forma obtener
informacidn relevante acerca de las futuras necesidades de los clientes aplicando técnicas de
mineria de datos y modelos predictivos mediante software estadistico. Permitiendo
visualizar dichos datos a través de un cuadro de mando dinamico, para un analisis

especializado sobre caracteristicas de interés para las ventas.



CAPITULO II

MARCO TEORICO METODOLOGICO
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2.1 Marco teorico

2.1.1 Sustento tedrico

Teoria general de sistemas
En la investigacion es necesario la definicidn de la teoria general de sistemas para conocer

los puntos de vista de los autores, los cuales son:

Segun Arnold y Osorio (1998), la Teoria General de Sistemas TGS indica que:
Se presenta como una forma sistematica y cientifica de aproximacion y
representacion de la realidad y, al mismo tiempo, como una orientacién hacia una
practica estimulante para formas de trabajo transdisciplinarias. Asimismo, indica en
tanto paradigma cientifico, la TGS se caracteriza por su perspectiva holistica e
integradora, en donde lo importante son las relaciones y los conjuntos que a partir de
ellas emergen. En tanto practica, la TGS ofrece un ambiente adecuado para la
interrelacién y comunicacién fecunda entre especialistas y especialidades. (p.1)
Para los autores la Teoria General de Sistemas esta enfocado en un conjunto de

representaciones sistematicas, relacionadas con caracteristicas similares para un manejo de

un ambiente comunicativo entre los objetos.

Segun Sarabia (1995), la Teoria General de Sistemas es:
La historia de una filosofia y un metodo para analizar y estudiar la realidad y
desarrollar modelos, a partir de los cuales puedo intentar una aproximacion paulatina
a la percepcion de una parte de esa globalidad que es el Universo, configurando un

modelo de la misma no aislado del resto al que llamaremos sistema. (p.9)
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Para Sarabia la teoria general de sistemas esta orientado al anélisis de la realidad, el cual
realiza un estudio del comportamiento con la finalidad de desarrollar modelos pertenecientes

a un conjunto.

Segun Bertoglio (1993), cuando sostiene una explicacion sobre la Teoria General de
Sistemas, indica que:

Es un enfoque interdisciplinario, y, por lo tanto, aplicable a cualquier sistema tanto

natural como artificial, en este trabajo nos hemos inclinado mas hacia ciertos sistemas

particulares: las organizaciones humanas, y entre éstas, la empresa. La razon concreta

de esta conducta premeditada es que es ése el sistema que mejor conocemos y

también el sistema que constituye nuestra unidad de analisis y es la basqueda de la

explicacion y prediccion de los fendmenos que le ocurren lo que nos ha llevado a

introducirnos en el campo de la Teoria General de Sistemas. (p.16)

Para Bertoglio la Teoria General de Sistemas puede englobar diversos campos que
contengan ciertas caracteristicas en comun, estas pueden pertenecer a grupos que buscan un

analisis del entorno como en el caso de las empresas.

Segln Von Bertalanffy (1968), la Teoria General de Sistemas “es una ciencia general
de la totalidad, concepto tenido hasta hace poco por vago, nebuloso y semimetafisico. En
forma elaborada seria una disciplina l6gico-matematica, puramente formal en si misma pero
aplicable a las varias ciencias empiricas” (p.37). Para el autor la Teoria General de Sistemas
es una ciencia que puede ser aplicable en diversos esquemas, en forma de analisis bajo un

entorno logico matematico.
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Teoria de restricciones
En la investigacion es necesario conocer las definiciones de la teoria de restricciones

indicadas por los autores, los cuales son:

Segtn Penagos, Acuiia y Galvis (2012), indican que la TOC “es una forma de trabajo
que enfoca todos sus esfuerzos en conseguir mejoras sustanciales en el flujo de caja,
inventarios y capital de trabajo; ademas, permite obtener mejoras sin mayor inversion” (p.
80). Para los autores la teoria de restricciones esta enfocada principalmente en la busqueda
de mejoras en las actividades, ademas de considerarla como una forma de trabajo con poco

esfuerzo.

Segun Solis y Chavez (2010), cuando sostiene una explicacion sobre la teoria de
restricciones indican que:

Es un conjunto de principios gerenciales que ayudan a identificar impedimentos para

lograr sus objetivos, y permiten efectuar los cambios necesarios para eliminarlos.

Reconoce que la produccién de un sistema consiste en multiples pasos, donde el

resultado de cada uno de esos pasos depende del resultado de pasos previos. El

resultado, o la produccion de sistema, estaran limitada por el o los pasos menos

productivos. (p.13 - 14)

Para Solis y Chavez la teoria de restricciones esta conformada por diversos pasos, en
los cuales se puede identificar las restricciones que impiden lograr un objetivo. Sefialando

que se debe detectar y eliminar la restriccion para que no afecte el proceso en general.
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Segun Gonzalez y Escobar (2008), definen que:
La TOC como herramienta gerencial, permite que ese esfuerzo de mejoria continua
sea realizado de manera permanente por las compafias, de tal forma que, con la
ayuda del TA, los gerentes pueden apreciar un escenario mas claro para la toma de
decisiones. (p.227)
Para Gonzales y Escobar la TOC es una herramienta gerencial que ayuda a las
organizaciones a tomar mejores decisiones, ya que permite tener esquemas mas claros para

la continuidad del negocio.

Seglin Aguilera (2000), la teoria de restricciones “es una metodologia al servicio de
la gerencia que permite direccionar la empresa hacia la consecucion de resultados de manera
I6gica y sistemaética, contribuyendo a garantizar el principio de continuidad empresarial”
(p.1). Para Aguilera la teoria de restricciones permite a la gerencia buscar una
direccionalidad en las funciones de manera que garantice la continuidad de las actividades

en la empresa.

Teoria General de la Administracion
En la investigacion es necesario conocer la definicion de la Teoria General de la

Administracion para la identificacion de conceptos de los autores, los cuales indican:

Segun Chiavenato (2006), la Teoria General de la Administracion (TGA) “es el
campo del conocimiento humano que se ocupa del estudio de la Administracion en general,
sin importar donde se aplique, ya sea en organizaciones lucrativas (empresas) o no lucrativas.
La TGA estudia la administracion de las organizaciones” (p.2). La investigacion se relaciona

con la Teoria General de la Administracion, ya que segun el autor la administracion es un
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estudio general que se puede aplicar en las empresas, por lo cual ayuda en el funcionamiento

y actividades de esta.

Segun Flores (2001), indica que la teoria general de la administracion:
Es el campo del conocimiento humano que se ocupa del estudio de la administracién
en general. La TGA se encarga del estudio de las organizaciones, la cual estudia la
administracion de las empresas y demas tipos de organizacion desde el punto de vista
de interaccidn e interdependencia entre las cinco variables principales que son: Tarea,
Estructura, Personas, Tecnologia y Ambiente. (p.1)
Para Flores la teoria general de la administracion se centrada en el estudio de las
organizaciones, principalmente en la administracion de las empresas, los cuales tienen

puntos definidos para un enfoque completo del entorno.

2.1.2 Antecedentes

Antecedentes internacionales

Pozo (2016), mediante su investigacion denominada Disefio de un sistema de informacion,
bajo un enfoque de inteligencia de negocios, para el proceso de toma de decisiones. Caso:
Empresa Diafoot, de la Universidad Andina Simoén Bolivar, tuvo como objetivo plantear el
disefio de un sistema de informacion, bajo el enfoque de inteligencia de negocios, que
permita establecer métricas, dimensiones y conocer la interrelacion existente entre los datos
existentes en las distintas fuentes que Diafoot posee y que posteriormente se convertirian en
informacion que servira para toma de decisiones. La investigacion presenta un marco
exploratorio con un método teorico historico - logico; asimismo, la conclusion de la

investigacion radica en la implementacion de un sistema especializado de analitica de datos
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0 Business Intelligence en Diafoot contribuiria a una mejor medicion del cumplimiento de
sus objetivos organizacionales, los cuales deberian ser medidos utilizando las métricas o
indicadores de gestion propuestos en el modelo de informacion. Finalmente, la investigacion
realizada por Pozo tiene relacion con la tesis, al proponer un disefio de informacion donde
permita el analisis de los datos de diversas fuentes para la obtencion de informacion valiosa

para la toma de decisiones de la empresa.

Acosta y Flérez (2015), mediante su investigacion denominada Disefio e
implementacion de prototipo Bl utilizando una herramienta de Big Data para empresas
pymes distribuidoras de tecnologia, de la Universidad Catolica de Colombia, tuvo como
objetivo disefiar e implementar prototipo Bl utilizando una herramienta de Big Data para
una empresa PYME distribuidora de tecnologia. La investigacion presenta métodos de
encuestas y observacion para su desarrollo; asimismo, como conclusion de este trabajo, se
obtiene que con este modelo la empresa estaria en capacidad de saber en todo momento cual
es el estado de la fuerza de ventas, analizar la rentabilidad por marcas, productos, etc. Segun
sea la necesidad en su momento, les permitira tener un poder de observar la empresa como
un todo. Los Indicadores que se configuren como principales proporcionan alertas en el
rendimiento de cada proceso que la empresa quiera aplicar, todo esto con el fin de llevar a
la empresa a su crecimiento y manejo del mercado. Finalmente, la investigacion de Acosta
y Flérez tiene relacion con la tesis, al proponer una herramienta que permita a la empresa
poder conocer su capacidad de sus ventas, las nuevas tendencias que se generan en el

mercado y mejorar latoma de decisiones realizando un proceso de analisis de la informacion.

Teran (2015), mediante su investigacion denominada Dashboard de Ventas y Mddulo

de Reporteo Web para la Empresa Pinto S.A ubicada en la Ciudad de Quito, de la
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Universidad Regional Autonoma de los Andes, tuvo como objetivo implementar un
dashboard de ventas y un modulo de reporteo web para la empresa Pinto S.A en la ciudad
de Quito, que permita optimizar la informacion para la toma de decisiones de la
organizacion. La investigacion presenta una modalidad descriptiva, en el cual utilizo los
métodos inductivo, cualitativo y cuantitativo; asimismo, como conclusion de este trabajo, se
obtiene que facilita el trabajo colaborativo de la informacién, organizando asi los
procedimientos del manejo de stock y ventas, integrando y facilitando la informacién a nivel
nacional e internacional en tiempo real a todas las areas de la empresa. Finalmente, la
investigacion realizada por Teran tiene relacién con la tesis, al proponer un dashboard como
solucion para el control de la informacion y la organizacion de procesos, ademas de servir

principalmente para mejorar la toma de decisiones del area.

Sanchez (2014), mediante su investigacion denominada Analisis de informacién y
toma de decisiones para administracion de negocios, de la universidad nacional Autbnoma
de México, tuvo como objetivo mejorar la vision del negocio, en especifico del area de
ventas, por medio del andlisis de informacion, ademas de detectar por medio de indicadores
la eficiencia del area; asimismo, como resultado de este trabajo, se obtiene un dashboard que
puede determinar la tendencia de la empresa con respecto al tiempo, y si esta va en
aumentado en los dltimos afios. Adicionalmente se logré tener un sistema confiable que
brinda la informacion necesaria para la toma de decisiones. El enfoque dado esté dirigido al
area de ventas pero no obstante se puede implementar la misma para cualquier area en la que
se requiera hacer andlisis. Finalmente, la investigacion realizada por Sanchez tiene relacion
con la tesis, al proponer un dashboard como herramienta de solucion para mejorar aspectos

del area de venta.



34

Sarango (2014), mediante su investigacion denominada La inteligencia de negocios como
una herramienta de apoyo para la toma de decisiones, aplicacion a un caso de estudio, de
la Universidad Andina Simén Bolivar, tuvo como objetivo demostrar el beneficio que genera
la implementacion de Inteligencia de Negocios en un proceso del area de ventas para una
empresa de consumo masivo; asimismo, como resultado de este trabajo, se obtiene que la
inteligencia de negocios no constituye solo una herramienta tecnoldgica con la que se pueden
elaborar reportes de forma rapida y a la medida de las necesidades, sino que su concepto va
mas alld de este componente y de acuerdo a lo que indica el modelo de evolucion de la
informacién, es esencial el involucramiento de componentes adicionales como el capital
humano, cultura corporativa y procesos de conocimiento, para que la empresa realmente
adopte una cultura de inteligencia de negocios. Finalmente, la investigacion realizada por
Sarango tiene relacién con la tesis, al proponer la utilizacion de una herramienta de negocios

involucrando aspectos importantes para el funcionamiento como el capital humano.

Antecedentes nacionales

Barboza y Huamani (2016), mediante su investigacién denominada Implementacion de un
modelo de business intelligence orientado a tecnologia mobile basado en SAP Business
Obijects para pymes del sector retail, de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, tuvo
como objetivo implementar un modelo de Business Intelligence orientado a tecnologia
Mobile utilizando SAP Business Objects que permita la mejora de toma de decisiones
empresariales en pymes del sector retail; asimismo, como resultado de este trabajo, el
modelo tecnoldgico propuesto se alinea a las necesidades de las pymes retail que requieren
informacidn en el momento oportuno y considerando la infraestructura que en la actualidad
trabajan. Con el modelo implementado se puede obtener informacion Gtil para la toma de

decisiones en las pymes, como indicadores de ventas, gastos y compras. Finalmente, la



35

investigacion realizada por Barboza y Huamani tiene relacion con la tesis, al proponer un
modelo de negocios orientado al andlisis de los datos de una pequefia empresa del sector
comercial utilizando herramientas que facilitan la obtencion de informacion para una mejor

toma de decisiones basados en hechos.

Castro y Hernandez (2016), mediante su investigacion denominada Implementacion
de un modelo predictivo basado en Data Mining y soportado por SAP Predictive Analytics
en retails, de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, tuvo como objetivo
implementar un modelo predictivo basado en Data Mining y soportado por SAP Predictive
Analytics en una empresa Retails; asimismo, como resultado de este trabajo, se present6 una
herramienta “SAP Predictive Analytics” la cual plantea que trabaje en conjunto con la base
de datos SAP HANA, con esta solucion planteada se puede tener un mejor aprovechamiento
de la informacion, nuevas formas de analizar los datos, utilizando modelos predictivos
basado en data mining. Ademas, esta herramienta en conjunto con SAP HANA puede
trabajar con grandes cantidades de informacion de manera rapida, ya que por trabajar con
una tecnologia innovadora “in-memory” realiza el procesamiento de informacion en altos
volimenes en tiempo real. Finalmente, la investigacion realizada por Castro y Hernandez
tiene relacion con la tesis, al proponer un analisis de datos mediante modelos predictivos,
utilizando herramienta de mineria de datos y analitica de negocios, lo cual permite un

tratamiento de datos eficiente para la toma de decisiones futuras en el negocio.

Tufioque y Vilchez (2016), mediante su investigacion denominada Aplicacion de
inteligencia de negocios haciendo uso del data Warehouse 2.0 en la empresa constructora
Beaver para mejorar el proceso de control de informacion de los centros de costos, de la

Universidad Sefior de Sipan, tuvo como objetivo implementar una aplicacion de inteligencia
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de negocios utilizando data Warehouse para mejorar el proceso de control de informacién
de los centros de costos de la empresa constructora Beaver L & C S.A.C. La investigacion
es de tipo tecnoldgica aplicada; asimismo, como resultado de este trabajo, se organizé la
informacién de las liquidaciones de los centros de costos basado en un modelo
multidimensional desarrollando asi una aplicacion como es inteligencia de negocios, el cual
permite mostrar indicadores en tiempo real cuyo impacto valorado por la alta gerencia es
alto o excelente porque permite ser un buen apoyo o soporte para la toma de decisiones.
Finalmente, la investigacion realizada por Tufioque y Vilchez tiene relacion con la tesis, al
utilizar herramientas de andlisis de datos e inteligencia de negocios para mejorar los procesos
del negocio, ademas de facilitar dicha informacién para la toma de decisiones de los

directivos de la empresa.

Galarza y Valdivieso (2015), mediante su investigacion denominada Implementacién
de inteligencia de negocios para la mejora de calidad de suministro de Edelnor, de la
Universidad San Martin de Porres, tuvo como objetivo implementar un sistema basado en
inteligencia de negocios para la gestion de indicadores de interrupciones del suministro
eléctrico de la empresa Edelnor en la zona norte de Lima Metropolitana; asimismo, como
resultado del trabajo se logré mejorar el proceso de obtencion de indicadores, proceso con
el cual disminuyeron el tiempo de reproceso de datos y la vez automatizando el envio de
reportes a Osinergmin en los plazos establecidos, ademas la implementacién de inteligencia
de negocios permitid obtener respuestas mas rapidas para las preguntas que surgieron en el
area con lo que ayudo a incrementar la calidad de suministro eléctrico. Finalmente, la
investigacion realizada por Galarza y Valdivieso tiene relacion con la tesis, en la bisqueda
de una mejora de los procesos en el &ambito estratégico y operacional utilizando herramientas

que sirven para un 6ptimo funcionamiento del area involucrada.
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Rodriguez y Pereda (2013), mediante su investigacion denominada Implementacion de un
Dashboard para la toma de decisiones estratégicas en la unidad de negocio de produccién
de huevo incubable de la Empresa Avicola Santa Fe S.A.C. usando tecnologias Oracle
Business Intelligence, de la Universidad Privada Antenor Orrego, tuvo como objetivo
implementar un dashboard para la toma de decisiones estratégicas en la unidad de negocio
de produccién de huevo incubable de la empresa avicola Santa Fe S.A.C. usando tecnologias
Oracle Business Intelligence; asimismo, como conclusion de la investigacion se implementd
el cubo dimensional teniendo en cuenta los requerimientos de negocio y de la capa
presentacion, teniendo como resultado final la creacion de los dashboards estratégicos,
ademas se realizaron pruebas de contrastacion entre los dashboards desarrollados en este
proyecto contra los reportes transaccionales y tablas dinamicas en archivos Excel que se
utilizaban antes de implementar estos, logrando una consistencia de datos entre todos los
reportes comparados, aprobando de esta manera los dashboards para usarse en produccion.
Finalmente, la investigacion realizada por Rodriguez y Pereda tiene relacion con la tesis, al
utilizar como herramienta de solucién un dashboard para representar los resultados obtenidos
luego de realizar un andlisis de los datos y procesamiento de estos. Adicionalmente para

Ilevar un control de reportes mas adecuado para la toma de decisiones de la empresa.

2.1.3 Marco conceptual

Analitica de negocios

Definicién

Segun Rouse (2017), indica que Business Analytics es “la practica de la exploracion iterativa

y metodica de los datos de una organizacion, con énfasis en el anélisis estadistico. El analisis
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de negocios es utilizado por empresas comprometidas con la toma de decisiones basadas en
datos” (p. 1). Para Rouse analitica de negocios es utilizada en la toma de decisiones
sustentadas en hechos, los cuales son tratados mediante analisis estadisticos y tecnologias

para el procesamiento de los datos.

Segun LPI1 (2017), definen a Analytics como:
Tecnologias orientadas a especialistas que trabajan con grandes cantidades de datos
como los estadisticos, cientificos de computacion (dedicados al desarrollo de
procesos de regresion y analisis de series de tiempo, estadistica multivariable,
mineria de datos y recuperacion de informacion) y no para aquellos que trabajan
principalmente en modelos de optimizacién empresarial. (p.1)
Para LPI la analitica esta basada en el analisis de grandes volimenes de datos, que
tienen gque ser manejados con herramientas estadisticas y mineria de datos, los cuales son

trabajados por especialistas en la materia.

Segun Tinte (2016), define a la analitica de negocios o Business Analytics como una
“disciplina funcional que todo analista de negocio debe incorporar como habilidad propia a
la hora de trabajar en proyectos de Business Intelligence y Big Data” (p.1). Para el autor la
analitica de negocios es una parte fundamental si se desea trabajar con informacion, ya sea

con datos internos o externos de una empresa.

Segun Castro (2015), define a la analitica de negocios como:
La exploracion de los datos historicos de muchos sistemas de origen a traves de
analisis estadisticos, analisis cuantitativos, data mining, modelado predictivo y otras

tecnologias y técnicas para identificar las tendencias y comprender la informacion
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que puede impulsar el cambio empresarial y apoyo sostenido de précticas

empresariales exitosas. BA en un negocio actla como un factor estratégico para la

organizacion, proporciona informacion favorecida, generando una ventaja

competitiva para responder a problemas en los negocios. (p. 1)

Para Castro la analitica de negocios es un analisis de datos historicos a través de
diferentes tecnologias que procesan los datos, los cuales facilitan una informacion

privilegiada para el aprovechamiento de la empresa.

Segun Diaz (2011), indica que analitica de negocios “es una disciplina avanzada
dentro del término méas amplio de Business Intelligence, que se preocupa mas de responder
a las preguntas de por qué ocurren las cosas que de informar sobre lo que ha ocurrido” (p.1).
Para Diaz analitica de negocios 0 Business Analytics esta centrada en un estudio de los
hechos, lo cual le permite responder preguntas a futuro a diferencia de solo analizar datos

para el momento.

Figura 1. Ciclo de vida de la analitica de negocios

Fuente: Volansys technologies
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Subcategoria de analitica de negocios

Anélisis estadistico

Segun Rouse (2017), define al analisis estadistico como un “componente del analisis de
datos. En el contexto de la inteligencia de negocios Bl, el analisis estadistico requiere recoger
y escudrifiar cada muestra de datos individual en una serie de articulos desde los cuales se
puede extraer las muestras” (p.1). Para Rouse analisis estadistico hace referencia a un
procesamiento de datos en el contexto de inteligencia de negocios, los cuales pueden ser

analizados y tratados desde las muestras para la obtencion de resultados.

Segun Sulbaran (2009), define al analisis estadistico como:
El procedimiento por el cual se conseguia el almacenamiento, procesamiento e
interpretacion de los datos, con base a una serie de estrategias para la tabulacion,
resumen, analisis y contraste de los datos que fueron obtenidos de las observaciones
a un conjunto de elementos. Este procedimiento, debe ser entendido siempre como
un medio y no como un fin en si mismo, por lo que el analisis que se haga siempre
se entendera y evaluard con referencia al marco del problema para el cual fue
propuesto con la intencion de generar respuestas o disminuir los niveles de
incertidumbre. (p.10)
Para el autor andlisis estadistico lo interpreta como un tratamiento de los datos, los
cuales atraviesan una serie de procedimientos para poder ser comprendidos y de esta forma

obtener respuestas clarificadas.
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Segun Moscote y Quintana (2008), definen a la estadistica como:
Ciencia que trata de los procedimientos para recolectar, procesar, interpretar,
sistematizar y analizar conjuntos de datos numéricos obtenidos de una poblacion o
de una muestra con el fin de extraer conclusiones acerca de un determinado fenémeno
para apoyar la toma de decisiones. (p .9)
Para Moscote y Quintana la estadistica ayuda en la toma de decisiones, ya que
permite realizar un tratamiento de los datos cuantitativos para la obtencidn de la informacion

privilegiada.

Segun Rodriguez (2007), indica que la estadistica es “la ciencia inductiva que permite
inferir caracteristicas cualitativas y cuantitativas de un conjunto mediante los datos
contenidos en un subconjunto del mismo” (p. 8). Para Rodriguez la estadistica es una ciencia
que permite la realizacion de un analisis de datos tanto cuantitativos como cualitativos de un

conjunto y subconjunto de datos.

Segun Ruiz (2004), indica que la estadistica es:
La ciencia cuyo objetivo es reunir una informacion cuantitativa concerniente a
individuos, grupos, series de hechos, etc. y deducir de ello gracias al analisis de estos
datos unos significados precisos o unas previsiones para el futuro, en general, es la
ciencia que trata de la recopilacion, organizacién presentacion, analisis e
interpretacion de datos numeéricos con el fin de realizar una toma de decision méas
efectiva. (p. 3)
Para el autor la estadistica es el procesamiento y analisis de un conjunto de datos
cuantitativos, los cuales son interpretados y representados para una mejor compresion en la

toma de decisiones.
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Analisis predictivo
Segun Rouse (2017), indica que analisis predictivo es:
Una forma de analisis avanzado que utiliza datos nuevos e historicos para predecir la
actividad futura, el comportamiento y las tendencias. Implica la aplicacion de
técnicas de analisis estadistico, consultas analiticas y algoritmos automaticos de
aprendizaje automatico a conjuntos de datos para crear modelos predictivos que
sitien un valor numérico o puntuacion en la probabilidad de que ocurra un evento
particular. (p.1)
Para Rouse analisis predictivo es la utilizacion de un conjunto de herramientas
analiticas y estadisticas que permitan realizar un andlisis exhaustivo de los datos internos
como externos, para de este modo conocer informacion valiosa con altos grados de

probabilidad.

Segun Fernandez (2017), indica que “el andlisis predictivo forma parte de lo que se
Ilama analitica avanzada, la cual busca a través de andlisis estadisticos, predecir sucesos
futuros estudiando los sucesos pasados” (p.1). Para Ferndndez el andlisis predictivo esta
basado en los sucesos pasados, los cuales son analizados para la obtencién de resultados que

puedan servir en un futuro.

Segun Diez (2016), el analisis predictivo es “la aplicacion de modelos estadisticos y
analisis basado en algoritmos para predecir escenarios futuros y tomar decisiones basadas
en probabilidad de exito. Es la rama del analytics dedicada a tomar decisiones calculando el
futuro” (p.1). Para Diez el analisis predictivo estd enfocado en estudios de analisis que
pueden ser estadisticos o algoritmicos, para que de esa manera se obtenga resultados precisos

y se pueda realizar una correcta toma de decisiones.
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Una parte de la analitica avanzada que se utiliza para hacer predicciones sobre

sucesos futuros desconocidos. Emplea diversas técnicas de la mineria de datos para

reunir toda la informacion tecnoldgica, la gestion y el proceso de construccién

empresarial para elaborar predicciones de cara al futuro. (p. 1)

Para Estera analisis predictivo se enfoca en obtener resultados que sean Utiles para

un futuro, esto realizando las recopilaciones necesarias mediante analisis de los datos y

técnicas de mineria de datos.

Seglin Ingenima (2013), indica que andlisis predictivo es “la rama de mineria de

datos gue tiene relacion con la prediccion de las probabilidades y tendencias futuras. Permite

extraer conclusiones confiables sobre eventos futuros, a través de la aplicacion de métodos

estadisticos, matematicos y de reconocimiento de patrones” (p.1). Para el autor el anélisis

predictivo es la obtencion de informacion confiable, ya que para tener los resultados se tiene

que aplicar diversos métodos analiticos.

THE PREDICTIVE ANALYTICS LIFECYCLE
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Figura 2. Ciclo de vida del andlisis predictivo. Fuente: SAS Institute Inc.
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Mineria de datos

Segin Marulanda, Lopez y Mejia (2017), definen a la mineria de datos como “el proceso de
descubrir conocimiento Gtil y entendible, desde grandes bases de datos almacenados en
distintos formatos, por medio de modelos inteligibles a partir de los datos” (p.228). Para los
autores describen a la mineria de datos como un gran repositorio, que permite el tratamiento

de los datos sin importar el formato de origen.

Segun Pérez (2015), define que la mineria de datos es “un conjunto de técnicas
encaminadas al descubrimiento de la informacion contenida en grandes conjuntos de datos.
Se trata de analizar comportamientos, patrones, tendencias, asociaciones Yy otras
caracteristicas del conocimiento inmerso en los datos” (p. 1). Para Pérez la mineria de datos
es la busqueda de la informacion en diversos repositorios donde se ubican los datos, los

cuales tienen que ser analizados y tratados para la obtencién de un resultado adecuado.

Segun Troche (2014), la mineria de datos:
Consiste en la extraccion de patrones y modelos con un alto grado de utilidad sobre
bases de datos de gran tamario también requiere que dichas bases cuenten con ciertas
caracteristicas, como las de tener un muy alto grado de consistencia de informacion
(ideal un 100% de nivel de consistencia), y el nivel de normalizacién del repositorio
de datos tiene que ser adecuado. (p. 59)
Para Troche el tratamiento de informacion mediante mineria de datos, considera
necesario que la base de datos transaccional sea adecuada para la aplicacion de la tecnologia,

para de esta manera los resultados de extraccion sean Optimos.
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Segun Altamiranda, Pefia, Ospino, Volpe, Ortega y Cantillo (2013), indican que la mineria
de datos es:
Una nueva tecnologia de manejo y analisis de informacion que aprovecha la
capacidad existente hoy dia de procesamiento, almacenamiento y transmision de
datos a gran velocidad y bajo costo. Permite encontrar el conocimiento contenido en
las inmensas montafias de informacién para luego tomar decisiones mejor
fundamentadas para el futuro de una organizacion. (p. 128)
Para los autores la mineria de datos se puede interpretar como el manejo de
informacién a gran escala, el cual permitira un analisis y procesamiento rapidos para la

obtencion de la informacién precisa.

Segun Microsoft Corporation (2012), indica que la mineria de datos es:
El proceso de detectar la informacion procesable de los conjuntos grandes de datos.
Utiliza el analisis matematico para deducir los patrones y tendencias que existen en
los datos. Normalmente, estos patrones no se pueden detectar mediante la
exploracion tradicional de los datos porque las relaciones son demasiado complejas
0 porque hay demasiados datos. (p.1)
Para Microsoft la mineria de datos lo interpreta como un gran repositorio de datos,
el cual es procesado con diversas técnicas, para que de esta manera la explotacion de los

datos pueda ser manipulado adecuadamente.
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Figura 3. Ciclo de vida de la mineria de datos

Fuente: Microsoft

Gestion de venta

Definicion

Segun Laseca (2017), indica que un proceso de ventas es “una secuencia de etapas
predecibles o fases necesarias para convertir cada nueva oportunidad en una venta, desde
que se genera un lead hasta que se concluye un negocio.” (p.1). Para Laseca el proceso de
ventas hace referencia a diversos procesos que conllevan a un objetivo en comun que es la

oportunidad de vender.

Segtin Ucha (2015), define gestion de venta como un “elemento clave y el que no
debe faltar y fallar en cualquier emprendimiento basado en las ventas, porque de él
dependeré directamente el éxito o el fracaso de las mismas” (p.1). Para Ucha la gestion de
ventas es de gran importancia, ya que depende de este tipo de gestion el funcionamiento de

las ventas.
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Segun Farifia (2015), indica que el proceso de venta “es por tanto el conjunto de actividades
y/o etapas que deben realizarse para la consecucion de una venta. Y el procedimiento de
ventas serd la forma en que realizaremos cada una de las etapas del proceso de ventas” (p.
1). Para Farifia el proceso de venta esta compuesta por etapas consecutivas dependientes a
la anterior, donde se desarrollan las actividades del proceso hasta lograr el objetivo de

vender.

Segun Rodriguez (2012), define que “la venta es un proceso que permite que el
vendedor de bienes o servicios identifique, anime y satisfaga los requerimientos del
comprador con beneficio mutuo y en forma permanente” (p.30). Para Rodriguez la venta es
un proceso, es decir una gestion en el cual tiene que existir una satisfaccion en la venta para

ambas partes interesadas.

Segun Saavedra (2006), indica que gestion de ventas es “una de las claves para
establecer competitividad en un determinado mercado, los elementos que la componen: plan
de ventas, técnicas de ventas, presupuesto de ventas, procesos, fuerza de ventas, fijaciéon y
control de objetivos, politicas retributivas, etc.” (p.1). Para Saavedra la gestion de ventas
representa las caracteristicas de la competitividad que existe en el mercado, por lo cual

influyen diversos factores para su desarrollo.

Subcategorias de gestion de venta

Tecnologia

Segun la Real Academia Espafiola (2017), define a la tecnologia como un “conjunto de

teorias y de técnicas que permiten el aprovechamiento practico del conocimiento cientifico”



48

(p.1). Para la RAE la tecnologia esta enfocada en el uso del conocimiento en forma tedrica

como préctica, por lo cual permite utilizar estos recursos para el aprovechamiento.

Segun Alegsa (2016), define a la tecnologia como:
Un concepto amplio que abarca un conjunto de técnicas, conocimientos y procesos,
que sirven para el disefio y construccion de objetos para satisfacer necesidades
humanas. En la sociedad, la tecnologia es consecuencia de la ciencia y la ingenieria,
aunque muchos avances tecnoldgicos sean posteriores a estos dos conceptos. (p.1)
Para Alegsa la tecnologia es la utilizacion de un conjunto de procedimientos que
buscan satisfacer y facilitar las necesidades de las personas, empleando a la ciencia e

ingenieria para la obtencion de un objeto.

Segun Peapt (2013), define a la tecnologia como:
Conjunto de conocimientos y técnicas que, aplicados de forma Idgica y ordenada,
permiten al ser humano modificar su entorno material o virtual para satisfacer sus
necesidades, esto es, un proceso combinado de pensamiento y accion con la finalidad
de crear soluciones Utiles. (p.1)
Para Peapt la tecnologia es una utilidad para poder cubrir las necesidades de las
personas, las cuales tienen que ser empleadas diversas estrategias de aprendizaje y

aplicacion.

Segun Alsina (2013), define a la tecnologia como “una cuestion importantisima a
instancias de la humanidad dado que la misma ayuda de manera sustancial tanto al progreso

social como econdémico de un territorio” (p. 1). Para Alsina la tecnologia es de gran
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importancia para el desarrollo de la sociedad, ya que con ella la poblacién obtiene mejoras

sustanciales.

Segun Pérez y Merino (2012), definen la tecnologia como “la aplicacion de un
conjunto de conocimientos y habilidades con un claro objetivo: conseguir una solucién que
permita al ser humano desde resolver un problema determinado hasta el lograr satisfacer una
necesidad en un ambito concreto” (p.1). Para Pérez y Merino la tecnologia tiene como
objetivo principal resolver problemas asociados a esta y satisfacer las necesidades de las

personas aplicando conocimientos y habilidades para el desarrollo de las funcionalidades.

Recursos

Segun la Real Academia Espafiola (2017), define a recurso como un “conjunto de elementos
disponibles para resolver una necesidad o llevar a cabo una empresa” (p.1). Para la RAE los
recursos son atributos que permiten cubrir necesidades desde el ambito personal y

empresarial como un componente necesario para la empresa.

Segun LWP (2017), definen a recursos como “son los elementos del ordenador que
utilizan los dispositivos para poder funcionar correctamente. Muchos de estos recursos,
como las IRQ y las direcciones de memoria, no pueden ser compartidos” (p.1). Para LWP
los recursos en la informdtica estan basados en los componentes de un dispositivo

tecnoldgico, los cuales sirven en conjunto para el funcionamiento de operaciones internas.

Segun Pérez y Merino (2013), definen a los recursos como “un medio de cualquier
clase que permite satisfacer una necesidad o conseguir aquello que se pretende. La

tecnologia, por su parte, hace referencia a las teorias y técnicas que posibilitan el
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aprovechamiento practico del conocimiento cientifico” (p.1). Para Pérez y Merino los
recursos son elementos que permiten cubrir necesidades o conseguir objetivos, los cuales

son apoyados con conocimientos.

Segin Anzil (2010), define a recursos como ‘“aquellos elementos que pueden ser
utilizados por el hombre para realizar una actividad o0 como medio para lograr un objetivo”
(p.1). Para Anzil los recursos son elementos empleados por las personas, para conseguir

algun resultado o un objetivo en particular.

Segun Alegsa (2010), define a recursos:
En informatica, los recursos son las aplicaciones, herramientas, dispositivos
(periféricos) y capacidades con los que cuenta una computadora. Por ejemplo, los
recursos informaticos (de capacidad) pueden ser: la memoria, la capacidad de
almacenamiento e incluso la CPU con la que cuenta una computadora. (p.1)
Para Alegsa los recursos informaticos son los componentes que ayudan en el
funcionamiento de un equipo informatico, los cuales son sustanciales para el correcto

funcionamiento de este.

Procesos

Segun la Real Academia Espafiola (2017), define procesos como un “conjunto de las fases
sucesivas de un fendmeno natural o de una operacion artificial” (p.1). Para la RAE los
procesos son eventos sucesivos de algun tipo de actividad que pueden darse de manera

natural o artificial con el fin de llegar a un resultado.
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Segun Oxford Living Dictionaries (2017), define procesos como un “conjunto de fases
sucesivas de un fendmeno o hecho complejo, también lo define como un procesamiento o
conjunto de operaciones a que se somete una cosa para elaborarla o transformarla” (p.1).
Para Oxford los procesos son sucesiones o etapas que incluyen conjuntos de operaciones

complejas, para la elaboracién de algun objeto o la obtencion de algun resultado.

Segin LWP (2017), define proceso como “una operacion o conjunto combinado de
operaciones con datos, o bien una secuencia de acontecimientos definida Gnica y delimitada,
que obedece a una intencién operacional en condiciones predeterminadas” (p.1). Para LWP
los procesos son eventos consecuentes entre si, que permiten el funcionamiento determinado

de algun objeto o un conjunto de estos, los cuales se caracterizan por ser delimitados.

Seglin Pérez y Gardey (2015), definen a recursos como un “término con multiples
usos, que aparecen en contextos muy diversos. En el ambito de la informatica, el concepto
se refiere a la ejecucion de diversas instrucciones por parte del microprocesador, de acuerdo
a lo que indica un programa” (p.1). Para los autores los procesos en el dmbito de la
informéatica son un conjunto de o6rdenes guiados por un tipo de comando para el

funcionamiento paralelo o consecutivo de estos.

Segin Alegsa (2010), define proceso como “una instancia de un programa que
pueden ser creados, destruidos y comunicados entre si por el sistema operativo” (p.1). Para
Alegsa un proceso en informética permite conocer el rendimiento de una tarea en ejecucion

y conocer el funcionamiento actual.
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Emergentes

Control de reportes

Segun Cruz (2013), define a reporte como “un documento, generado por el sistema, que nos
presenta de manera estructurada y/o resumida, datos relevantes guardados o generados por
la misma aplicacion de tal manera que se vuelvan Utiles” (p.1). Para Cruz un reporte
representa informacién resumida y organizada generada desde un sistema para el facil

entendimiento y utilizacion de esta.

Segun Valda (2011), define el control como:
La funcion que permite la supervision y comparacion de los resultados obtenidos
contra los resultados esperados originalmente, asegurando ademas que la accion
dirigida se esté llevando a cabo de acuerdo con los planes de la organizacion y dentro
de los limites de la estructura organizacional. (p.1)
Para el autor control hace referencia a un proceso que permite organizar y administrar
las actividades funcionales y las operaciones planificadas permitiendo un equilibrio en la

planificacion de la organizacion.

Segun Pérez y Merino (2010), los reportes en la informatica son:
Informes que organizan y exhiben la informacion contenida en una base de datos. Su
funcion es aplicar un formato determinado a los datos para mostrarlos por medio de
un disefio atractivo y que sea facil de interpretar por los usuarios. (p.1)
Para los autores los reportes son representados en informes organizados los cuales
contienen la informacidn necesaria que permite una visualizacion atractiva para la facil

comprension de los usuarios.
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Segun Anzil (2010), define a control como un:
Proceso de verificar el desempefio de distintas areas o funciones de una organizacion.
Usualmente implica una comparacién entre un rendimiento esperado y un
rendimiento observado, para verificar si se estan cumpliendo los objetivos de forma
eficiente y eficaz y tomar acciones correctivas cuando sea necesario. (p.1)
Para Anzil control hace referencia a una verificacion de las funciones de una
organizacion permitiendo comparar el rendimiento actual con lo proyectado para que de esta

manera tenga un seguimiento de las acciones.

Segun Jara (2009), define a control como “un sistema de informacion que permite
comparar lo planeado con los resultados obtenidos a través de la gestidn, adoptando las
medidas correctivas pertinentes en caso de detectarse desviaciones significativas” (p.2). Para
Jara el control se refiere a la comparacion de informacion obtenida entre lo planeado y

realizado permitiéndole aplicar medidas correctivas en los casos de existir desviaciones.

Capacitacion de personal

Segun Jiménez (2015), la capacitacion del personal:
No es méas que el constante entrenamiento para perfeccionar las habilidades y
actitudes de los trabajadores para realizar las tareas de forma correcta bajo
supervision y asi luego se les permita trabajar solos y ellos capaciten a demas
personas, esto nos dara un soporte en la calidad y productividad del producto o
servicio que se ofrezca como organizacion. (p.1)
Para Jimenez la capacitacion del personal hace referencia a los conocimientos

adquiridos por los trabajadores tanto en habilidades y actitudes, los cuales son mostrados al

momento de realizar las actividades laborales.
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Segun Diaz (2011), la capacitacion de personal:
Es vista como un aprendizaje, al cual es impartido al personal que labora en las
empresas, esto con el objetivo de aumentar los conocimientos y /o cambiar las
actitudes en el desemperio de su trabajo, en ella. Asi mejorar el desarrollo personal y
profesional del propio empleado. (p.1)
Para Diaz la capacitacion de personal permite a los trabajadores de la empresa
desenvolverse es sus actividades, ademas, de brindarles conocimientos para mejorar sus

actitudes personales y profesionales.

Segun Garcia (2011), la capacitacion se define como:
Una actividad que debe ser sistémica, planeada, continua y permanente que tiene el
objetivo de proporcionar el conocimiento necesario y desarrollar las habilidades
(aptitudes y actitudes) necesarias para que las personas gue ocupan un puesto en las
organizaciones, puedan desarrollar sus funciones y cumplir con sus
responsabilidades de manera eficiente y efectiva, esto es, en tiempo y en forma. (p.3)
Para Garcia la capacitacion consta de una manera de proporcionar conocimientos y

ensefianzas a los empleados para que puedan desarrollar capacidades que permitan

desenvolverse en sus funciones.

Segin Ucha (2009), la capacitacion es el “proceso educativo corto por el que se
adquieren conocimientos y habilidades técnicas para lograr metas” (p.1). Para Ucha la
capacitacion es un adiestramiento a las personas o interesados sobre conocimiento y
metodologias para mejorar las capacidades de aprendizaje con el fin de obtener resultados

satisfactorios.
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Segun Lopez (2005), la capacitacion es:
Una de las funciones que la empresa debe llevar a cabo obligatoriamente y ésta debe
ser administrada adecuadamente, por lo que toda organizacion debe realizarla de
acuerdo a las necesidades de sus departamentos con el propésito de que sus
empleados realicen sus actividades eficientemente. (p.30)
Para Lopez la capacitacion del personal es obligatoria en una empresa, por lo cual se
debe fortalecer las habilidades y conocimientos segun la necesidad del area para la obtencion

de resultados eficaces.

Documentacion de procesos

Segun Lucidchart (2017), define a la documentacion de procesos como:
Un mapa de ruta para tu organizacion. Te ayuda a identificar el estado actual de un
proceso con el fin de saber como mejorarlo. Cualquier tarea que se lleve a cabo mas
de una vez o que la realicen numerosas personas debe ser documentada. Hacer esto
brinda uniformidad a la organizacion y te permite monitorear y supervisar los
procesos sobre la marcha. (p.1)
Para Lucidchart la documentacion de procesos es una manera de organizar los

procesos de la empresa, ya que al documentarlos permiten una identificacién y monitoreo

de estos facilitando la intervencion de las personas.

Segun Riquelme (2017), indica que proceso es una ““sucesion e interrelacion de pasos,
tareas y decisiones, con valor agregado, que se vinculan entre si para transformar un insumo
en un producto o servicio” (p.1). Para Riquelme los procesos son actividades consecutivas
que se encuentran vinculadas entre si para lograr un objetivo que puede ser un producto o

servicio.
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Segun Talavera (2010), define a un proceso como “un conjunto de actividades enlazadas
entre si que, partiendo de uno o mas inputs (entradas) los transforma, generando un output
(resultado)” (p.1). Para Talavera la definicion de un proceso es considera como actividades
entrelazadas las cuales son manejadas consecutivamente comenzando de la entrada, la

transformacion y por ultimo la salida.

Segun Bembibre (2008), un proceso es un:
Conjunto de acciones o actividades sistematizadas que se realizan o tienen lugar con
un fin. Si bien es un término que tiende a remitir a escenarios cientificos, técnicos
y/o sociales planificados o que forman parte de un esquema determinado, también
puede tener relacion con situaciones que tienen lugar de forma mas o menos natural
0 espontanea. (p.1)
Para Bembibre el proceso son conjuntos de acciones sistematizadas que pueden ser
representadas en diferentes escenarios teniendo situaciones similares para lograr un objetivo

como resultado.

Segun Schouten (2007), indica que la documentacion de procesos “es una forma
sistematica de capturar qué sucede en un proceso de cambio y como sucede para reflexionar
y analizar por qué sucede, utilizando una teoria del cambio, y para organizar y diseminar los
hallazgos” (p.3). Para el autor la documentacion de procesos permite responder interrogantes
que tienen como objetivo la identificacion del proceso para de esa manera poder

organizarlos.
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2.2 Metodologia

2.2.1 Sintagma

Esta investigacion se basa en el sintagma holistico, el cual permite la realizacion de un

diagnostico para la propuesta.

Segun Bricefio, Cafiizales, Rivas, Lobo, Moreno, Velasquez y Ruzza (2010), indican que:
La holistica permite entender los eventos desde el punto de vista de las multiples
interacciones que lo caracterizan y tal como se producen en el contexto real, lo cual
lleva a una actitud integradora, como también a una teoria explicativa que se orienta
hacia una comprensién multicausal de los procesos, de los protagonistas y de sus
contextos. Es por ello, que la holistica se refiere a la manera de ver las cosas enteras,
en su totalidad, en su conjunto, en su complejidad, pues de esta forma se pueden
apreciar interacciones, particularidades y procesos que por lo regular no logran
percibirse al estudiarse por separado. (p.74)

Para los autores el sintagma holistico es el estudio de ver las cosas en su totalidad de
manera general para poder comprenderlo, ya que al realizar un estudio por separado no

permite la compresion de este.

Segun Hurtado (2000), la investigacion holistica indica que:
Es un proceso continuo que intenta abordar una totalidad o un holos (no el absoluto
ni el todo) para llegar a un cierto conocimiento de él. Como proceso, la investigacion
trasciende las fronteras y divisiones en si misma; por eso, lo cualitativo y lo

cuantitativo son aspectos (sinergias) del mismo evento. (p. 15)
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Para Hurtado el sintagma holistico es un proceso de investigacion, en el cual se realiza un
estudio completo, incluyendo factores cualitativos y cuantitativos que ayuden en dicha

investigacion.

La holistica se puede interpretar como la busqueda de nuevas oportunidades e
investigaciones que permitan observar el comportamiento de las cosas, de una manera
distinta por su complejidad y dimensién, ademas de permitir alternativas distintas de

conocimientos.

2.2.2 Enfoque

La investigacion se basa en un enfogue mixto porque se utilizan técnicas cualitativas y

cuantitativas para la recoleccion y analisis de datos.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), indican que:
Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y
criticos de investigacion e implican la recoleccién y el andlisis de datos cuantitativos
y cualitativos, asi como su integracion y discusidn conjunta, para realizar inferencias
producto de toda la informacion recabada (Metainferencias) y lograr un mayor
entendimiento del fendmeno bajo estudio. (p. 534)
Para los autores el método mixto es un conjunto de procesos que tienen como
objetivo la recopilacion, andlisis, integracion y discusion de los datos para la obtencion de

informacion entendible para el estudio.
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2.2.3 Tipo

En el proyecto de tesis se utiliza la investigacion proyectiva, por el motivo que este proyecto

es una propuesta que se aplicara en el futuro.

Segiin Sanca (2011), la investigacion proyectiva es “también conocida como
proyecto factible, consiste en la elaboracion de una propuesta 0 modelo para solucionar un
problema que se plantea, intenta responder preguntas hipotéticas sobre el futuro o pasado a
partir de datos actuales” (p. 624). Para Sanca la investigacion proyectiva es una propuesta a
una solucion, la cual permite plantear alternativas para la elaboracion de un proyecto factible

en un futuro.

2.2.4 Disefio

La investigacion tiene un disefio no experimental, por el motivo que no se realiza la

manipulacion de las variables.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), definen al tipo no experimental como:
La investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir, se
trata de estudios en los que no hacemos variar en forma intencional las variables
independientes para ver su efecto sobre otras variables. Lo que hacemos en la
investigacion no experimental es observar fendmenos tal como se dan en su contexto

natural, para analizarlos. (p. 152)
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Para los autores al referirse al disefio no experimental indican que son hechos observables,
el cual no intervienen de ninguna forma solo en la realizacion de un analisis mediante la

observacién del comportamiento mostrado.

La investigacion es no experimental porque solo realiza un andlisis de los hechos en
forma descriptiva, sin realizar manipulacion alguna de las variables. Ademas de realizar un
estudio transversal o transaccional a la muestra en un periodo y tiempo determinado, ya que

el proyecto de investigacion se trabajo bajo el entorno de la tecnologia.

2.2.5 Categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes

Categoria | Categoria Il

Analitica de negocios Gestion de ventas

Subcategoria aprioristicas

Analisis estadistico Tecnologia
Anélisis predictivo Recursos
Mineria de datos Procesos

Categorias emergentes

Control de reportes
Capacitacion del personal

Documentacion de procesos

Cuadro 1. Categorias aprioristicas y emergentes. Fuente: Elaboracion propia
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2.2.5 Unidades de analisis

Poblacion

Segtn Arias (2012), define la poblacion como “un conjunto finito o infinito de elementos
con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los objetivos del estudio” (p.81).
Para Arias la poblacion son conjuntos de personas u objetos que comparten caracteristicas
comunes conformando un todo para luego poder ser limitadas o clasificadas segun su

estudio.

En la investigacion la poblacion total de la empresa Inversiones Generales Fabrizio
estd conformada por el gerente general, los gerentes de las areas, administracion,

contabilidad y el personal de ventas.

Tabla 1

Poblacion total de la empresa

Area Trabajadores
Gerente general 1
Gerentes de areas 2
Jefes de areas 2
Supervisores 1
Administrativos 1
Contabilidad 1
Recursos humanos 1
vendedores 40

Fuente: Recursos humanos



62

Muestra

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), indican que la muestra es “en esencia, un
subgrupo de la poblacion. Digamos que es un subconjunto de elementos que pertenecen a
ese conjunto definido en sus caracteristicas al que llamamos poblacion” (p.175). Para los
autores la muestra es parte de un conjunto de elementos, es decir, una agrupacion reducida

que comparten las mismas caracteristicas

En la investigacion realizada a la empresa Inversiones Generales Fabrizio se toma

como muestra solamente el area de ventas del total de poblacion.

Tabla 2

Muestra holistica para la investigacion

Muestra Cualitativa f % Muestra Cuantitativa f %
Gerente comercial 1  33.33 Empleados de ventas 40 100
Gerente de ventas 1 3333
Supervisor de ventas 1 3333
Total 3 100  Total 40 100

Fuente: Elaboracién propia

Muestreo
Segtn Arias (2012), indica que “el muestreo al azar simple es el procedimiento en el cual
todos los elementos tienen la misma probabilidad de ser seleccionados. Dicha probabilidad,

conocida previamente, es distinta de cero 0 y de uno 1” (p.84). Para Arias el muestreo
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probabilistico es una técnica de probabilidades, que permite la extraccion de elementos de

un conjunto de la muestra teniendo solo una alternativa de poder ser escogido.

2.2.6 Técnicas e instrumentos

Segtn Arias (2012), define a cuestionario como “la modalidad de encuesta que se realiza de
forma escrita mediante un instrumento o formato en papel contentivo de una serie de
preguntas” (p.74). Para Arias un cuestionario es un almacén de preguntas, los cuales
permiten al encuestador realizar diversas consultas de acuerdo al instrumento planteado para

el estudio.

Segun Arias (2012), define a entrevista como:
Una técnica basada en un didlogo o conversacion “cara a cara”, entre el entrevistador
y el entrevistado acerca de un tema previamente determinado, de tal manera que el
entrevistador pueda obtener la informacion requerida. (p.73)
Para Arias la entrevista es la recopilacién de la informacion de manera presencial, la
cual permite obtener informacion privilegiada de algin tema en especifico segun las

preguntas planteadas.

Técnicas Instrumentos
T. Cuantitativa Encuesta Cuestionario
T. Cualitativa Entrevista Ficha de entrevista

Cuadro 2. Técnicas e instrumentos holisticos de la investigacion.
Fuente: Elaboracion propia



Tabla 3

Ficha técnica del instrumento encuestas y entrevistas
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Encuestas

Entrevista

Nombre

Objetivo

Lugar de

aplicacion

Forma de

aplicacion

Duracion de la
aplicacion
Descripcion del

instrumento

Procedimientos

de puntuacién

Cuestionario para colaboradores
de la empresa Inversiones

Generales Fabrizio.

Inferir como los usuarios

clasifican el proceso de gestion de

ventas.

Empresa Inversiones Generales

Fabrizio

Colectiva

10 minutos

El instrumento consta de 18
preguntas politomicas, las cuales
estan enfocadas en obtener
informacidn para la gestion de

ventas.

Escala de Likert con 5 valores

Ficha de entrevista para

directivos de la empresa

Inversiones Generales Fabrizio.

Inferir como los directivos
clasifican el proceso de gestion
de ventas.

Empresa Inversiones Generales

Fabrizio

Individual

15 minutos

El instrumento consta de 6
preguntas abiertas, las cuales
estan enfocadas en obtener
informacidn para la gestion de

ventas.

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 4

Escala de likert
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1 2 3

4 5

Nunca/Nada  Casinunca/Poco A veces/ Casi siempre / Siempre / Muy

importante importante Regular Importante importante

Fuente: Elaboracion propia

Validez

En la validez del instrumento cuantitativo se utilizo el “juicio de expertos”, por lo cual se

necesitd el apoyo de los siguientes profesionales.

Tabla 5

Validez de expertos.

Nro. Expertos Criterio
1 Dr. Ing. Visurraga Aguero, Joel Martin Aplicable
2 Ing. Saavedra Jiménez, Robert Roy Aplicable
3 Ing. Chunga Huatay, Edwin Aplicable

Fuente: Elaboracién propia

Nota: Ver las fichas de validez del instrumento (ver anexos).
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Confiabilidad

Para determinar el grado de confiabilidad del instrumento, se utilizo el software IBM SPSS

Statistics version 24, donde se aplicd la prueba de Alfa de Cronbach.

Tabla 6

Prueba de confiabilidad

Nro. de elementos Alfa de Cronbach

18 0.926

Fuente: Elaboracion propia asistido por software IBM SPSS version 24.

Los resultados obtenidos de la prueba Alfa de Cronbach indicaron un nivel de confiabilidad
de 0.926 superando el nivel minimo, por lo cual se puede comprobar que el instrumento

cuantitativo de 18 preguntas de la encuesta es factible.

2.2.8 Procedimiento para recopilacion de datos

Procedimiento para recopilar datos cuantitativos

Para el procedimiento de recopilacion de los datos cuantitativos se utilizo el instrumento de
encuesta, el cual se denomina cuestionario para colaboradores de la empresa Inversiones
Generales Fabrizio. El objetivo del instrumento fue inferir como los usuarios clasificaban el
proceso de gestion de ventas en dicha empresa. En este caso la aplicacion del instrumento es
de forma colectiva, lo cual indica que se realiza la encuesta a varios colaboradores a la vez

en un tiempo aproximado de 10 minutos.
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Este instrumento cuantitativo consta de 18 preguntas politomicas, las cuales estan enfocadas
en la obtencion de informacion para mejorar y gestionar las ventas. Estas preguntas fueron
realizadas tomando en consideracion las subcategorias de la gestion y sus respectivos
indicados. El procedimiento de puntuacion pertenece a la escala de Likert con los valores
sucesivos del nimero 1 al 5 manejadas en dos escalas. La primera escala estd compuesta por:
nunca, casi nunca, a veces, casi siempre y siempre; la segunda escala estd compuesta por:
nada importante, poco importante, regular, importante y muy importante. Para la verificacion
de los datos cuantitativos se realizd la validacion de las preguntas a través del juicio de
expertos, quienes verificaron el instrumento y por dltimo se aplicdé una prueba de

confiabilidad con ayuda de la herramienta estadistica SPSS.

Procedimiento para recopilar datos cualitativos

Para el procedimiento de recopilacion de datos cualitativos se utilizd el instrumento de
entrevista, el cual tiene como denominacion ficha de entrevista para directivos de la empresa
Inversiones Generales Fabrizio. El objetivo del instrumento fue inferir como los directivos
clasificaban el proceso de gestion de ventas. En este caso la forma de aplicacién es
individual, es decir se realiza la entrevista por persona en un tiempo aproximado de 15
minutos. En las entrevistas se suelen utilizar objetos que permitan registrar apuntes para la
recopilacién de la informacion proporcionada por el entrevistado, en este caso son los

directivos del area de ventas de la empresa.

Este instrumento cualitativo consta de 6 preguntas abiertas, es decir de libre opinion
y perspectiva del entrevistado. Las preguntas estan enfocadas en la obtencion de informacion

para la gestion de las ventas, estas fueron realizadas tomando en consideracion las
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subcategorias de dicha gestion cuales son la tecnologia, los recursos y los procesos. Para la
verificacion de los datos cualitativos se realizo la validacion de las preguntas a traves del

juicio de expertos quienes revisaron el instrumento.

2.2.9 Método de analisis de datos

Andlisis de datos

En esta fase de andlisis de datos se realiz6 un andlisis cuantitativo, por el cual se empleé la
herramienta estadistica SPSS 24, para realizar un tratamiento de la informacion y de este
modo obtener medidas de frecuencia. Adicionalmente se utiliz6 métodos de triangulacion y

categorizacion.

Anélisis descriptivo

En esta fase de analisis descriptivo se realiz una revision critica de los datos obtenidos,
clasificandolo de acuerdo a las categorias y sub categorias. También se realiz6 un analisis y
sistematizacion descriptiva a las conclusiones seguin la organizacion de las categorias y

subcategorias.

Triangulacion

En esta parte de la investigacion se realizd en 3 fases, las cuales constan: la primera fase esta
orientada a las aproximaciones de las conclusiones, las cuales se obtuvieron de las
entrevistas realizadas. La segunda fase esta orientada en la comparacion y relacion de los
enfoques cuantitativos y cualitativos. Y la ultima fase esta orientada a la discusion, el cual

permite una verificacion del diagndstico y propuesta final.
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3.1 Descripcion de la empresa

Inversiones Generales Fabrizio, es una pequefia empresa peruana del rubro comercial, fue
fundada en junio del 2015, por un solo accionista y declarada ante el estado peruano como
negocio propio. Se encuentra ubicado en la ciudad de Lima, en el distrito de San Luis, en la
urbanizacion de Limatambo Norte. La razon de la empresa son las ventas de productos no
perecibles como los enlatados, las conservas y productos envasados, entre otros. Los cuales
son distribuidas al mayoreo por peticiones de negocios particulares y por ventas minoristas

en tienda.

Actualmente la empresa cuenta con un solo punto de atencion y distribucion para las
ventas, donde ofrece este tipo de productos no perecibles. Al ser una pequefia empresa en
crecimiento por el momento cuenta con estos productos, pero tiene como vision la
diversificacion de su mercaderia y la expansion de sus tiendas en diferentes puntos de la

ciudad, permitiéndole de esta manera expandirse en el mercado.

Mision
Somos una empresa de ventas de productos no perecibles, orientados a las ventas de
productos al mayoreo y menudeo, ofreciendo la mejor calidad en el servicio y la garantia del

producto para el cliente.

Vision
Ser una cadena de ventas reconocida a nivel nacional, caracterizado por brindar una gran
variedad de productos, una excelente calidad en la atencion al cliente y una eficacia en el

servicio de ventas.
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Objetivo general

Obtener ingresos rentables de las ventas realizadas a los clientes.

Objetivos especificos

Ofrecer el mejor servicio de atencion al cliente.

Brindar productos de calidad con precios médicos.

Atender eficientemente los pedidos en un corto tiempo

3.2 Marco legal de la empresa

La empresa Inversiones Generales Fabrizio es considera una pequefia empresa que opera

bajo la forma juridica de persona natural con negocio. Dedicada al rubro comercial en ventas

de productos.

Criterio Datos

NUmero de RUC: 10095999285

Estado: Activo

Direccion del domicilio Fiscal: | Jr. 24 de Febrero Nro. 178 Urb. Limatambo

Norte Lima — San Luis

Cuadro 3. Datos legales de la empresa Fuente: Sunat
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Organigrama

Gerente general
1
| | ]
logistica
lefe de ventas ‘ Jef't-:- [_je ‘ HECUISOS
logistica humanos

Supervisor de
ventas

Figura 5. Organigrama de la empresa. Fuente: Recursos Humanos

Gerente de
ventas

Vendedores

3.3 Actividad econdémica de la empresa

La actividad econdémica de la empresa Inversiones Generales Fabrizio son las ventas de

productos no perecibles al mayoreo y menudeo.

3.4 Informacion tributaria de la empresa

La empresa Inversiones Generales Fabrizio se encuentra al dia en los pagos de los tributos y
obligaciones que por ley exige el estado peruano, por lo cual no presenta registros de
moralidad en Infocorp. Actualmente la empresa se encuentra con estado contribuyente

activo.
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3.5 Proyectos actuales

Actualmente la empresa Inversiones Generales Fabrizio tiene un proyecto tecnoldgico
pendiente que es la migracion de la base de datos transaccional a una base de datos mas
robusta y segura para sus operaciones. Como solucion tiene la propuesta de migrar a una

base de datos en Oracle 12c.

Este proyecto tecnologico le permitira a la empresa contar con un respaldo en la

funcionalidad de sus operaciones y la seguridad de la informacion registrada.

3.6 Perspectiva empresarial

Ser una empresa reconocida a nivel nacional por las ventas de productos al mayoreo y

menudeo en diversos puntos de la ciudad y por ofrecer una excelente calidad del servicio a

los clientes.
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4.1 Diagnostico cuantitativo

Analisis descriptivo de la categoria gestion de ventas
Tabla 7

Frecuencia de gestion de ventas

Nivel Frecuencia (f) Porcentaje (%0)
Deficiente 2 50
Regular 25 62,5
Eficiente 13 32,5
Total 40 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje

Deficiente Regular Eficiente

Categoria gestion de ventas
Figura 6. Histograma de categoria gestion de ventas.
Fuente: Elaboracion propia

Las encuestas realizadas para inferir como clasifican los usuarios la gestion de ventas
generaron como resultado la representacion de la tabla 7, donde se analizé a 40 personas del
area de ventas. 2 personas indican como deficiente obteniendo un equivalente al 5%, otras
25 personas indicaron como regular obteniendo un equivalente al 62,5% y por ultimo 13
personas indicaron como efectivo obteniendo un equivalente al 32,5%. En la figura 6 se
puede observar que existe un porcentaje mayor en el nivel de regular con 62,5% sobre el
100%. De esta forma 25 personas que vienen a ser la mayoria en este caso clasifican la

gestion de ventas como regular.
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Anélisis descriptivo de la subcategoria tecnologia
Tabla 8

Frecuencia de la subcategoria tecnologia

Nivel Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Deficiente 3 7,5
Regular 22 55,0
Eficiente 15 37,5
Total 40 100.0

Fuente: Elaboracidn propia

Porcentaje

Deficiente Regular Eficierte

Subcategoria tecnologia

Figura 7. Histograma de la subcategoria tecnologia.
Fuente: Elaboracion propia

Las encuestas realizadas para la subcategoria tecnologia gener6 como resultado la
representacion de la tabla 8, donde se analiz6 a 40 personas del &rea de ventas. 3 personas
indicaron como deficiente obteniendo un equivalente al 7,5%, otras 22 personas indicaron
como regular obteniendo un equivalente 55% y por ultimo 15 personas indicaron como

eficiente obteniendo un equivalente 37,5%.

En la figura 7 se puede observar que existe un porcentaje mayor en el nivel regular
con 55% sobre el 100%. De esta forma 22 personas que vienen a ser la mayoria en este caso

clasifican a la tecnologia como regular.



Anélisis descriptivo de la subcategoria recursos
Tabla 9

Frecuencia de la subcategoria recursos
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Nivel Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Deficiente 1 2,5
Regular 19 47,5
Eficiente 20 50,0
Total 40 100.0

Fuente: Elaboracidn propia

Porcentaje

Deficiente Regular Eficiente
Subcategoria recursos

Figura 8. Histograma de la subcategoria recursos.
Fuente: Elaboracion propia

Las encuestas realizadas para la subcategoria recursos gener6 como resultado la

representacion de la tabla 9, donde se analizd a 40 personas del area de ventas. 1 persona
indico como deficiente obteniendo un equivalente al 2,5%, otras 19 personas indicaron como

regular obteniendo un equivalente 47,5% y por ultimo 20 personas indicaron como eficiente

obteniendo un equivalente 50%.

En la figura 8 se puede observar que existe un porcentaje mayor en el nivel eficiente

con 50% sobre el 100%. De esta forma 20 personas que vienen a ser la mayoria en este caso

clasifican a los recursos como eficientes.
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Anélisis descriptivo de la subcategoria procesos
Tabla 10

Frecuencia de la subcategoria procesos

Nivel Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Deficiente 3 7,5
Regular 23 57,5
Eficiente 14 35,0
Total 40 100.0

Fuente: Elaboracidn propia

Porcentaje

Deficiente Regular Eficiente

Subcategoria procesos

Figura 9. Histograma de la subcategoria procesos.
Fuente: Elaboracion propia

Las encuestas realizadas para la subcategoria procesos generd6 como resultado la
representacion de la tabla 10, donde se analiz6 a 40 personas del area de ventas. 3 personas
indicaron como deficiente obteniendo un equivalente al 7,5%, otras 23 personas indicaron
como regular obteniendo un equivalente 57,5% y por ultimo 14 personas indicaron como

eficiente obteniendo un equivalente 35%.

En la figura 9 se puede observar que existe un porcentaje mayor en el nivel regular
con 57,5% sobre el 100%. De esta forma 23 personas que vienen a ser la mayoria en este

caso clasifican a los procesos como regulares.



4.2 Diagnostico cualitativo

Tabla 11

Diagndstico cualitativo de la subcategoria tecnologia

Entrevistados

Preuntasdela Sujeto 2 Sujeto 3 Codificacion ~ C3tegorfa - Conclusiones

entrevista : Gerente de Supervisor de emergente aproximativas

Gerente comercial
ventas ventas

1. ;Considera  Se puede En coordinacién La tecnologia del C1: Control de C1: Control Se puede considerara la
que la considerar con el érea sistema actual de reportes de reportes  tecnologia empleada en
tecnologia adecuado en cierto comercial se ha reportes no es el area de ventas como
actual del area  modo, ya que hasta decidido precisa y no se C2: Toma de regular por el motivo de

de ventas le
permite tomar
decisiones
adecuadas?

cExplique?

el momento los
reportes obtenidos
del sistema han
servido para |a
toma decisiones del
area de ventas y por

ende para el

adecuarnos a los
resultados de los
reportes del
sistema para la
realizacion  una
toma de

decisiones en

obtiene una

respuesta rapida
por ello dificulta
las  actividades
para la toma de

decisiones.

decisiones

tener que adaptar los
resultados de los
reportes, ya que no
muestran precision 'y
control al momento de
ser emitidos,
adicionalmente con la

informaciéon obtenida

08



funcionamiento del

beneficio de Ila

buscan llegar a una

negocio. empresa. toma de decision que
sea correcta para la

empresa.
2. ;Considera Es un elemento Es practicamente Si, es muy B8 C4: Se reconoce como
importante importante y vital que el importante que [GOROGIMICHIO Capacitacién importante tener
realizar fundamental que el personal pueda EONOZCaNMEENE [EEHOIGHIEH de personal  conocimiento en la

capacitaciones
sobre las
tecnologias que
se utilizan en el
area de ventas?

¢Explique?

personal  (GON0Zed
sobre la tecnologia

que maneja u opera
para que de este
modo su
desempefio sea

optimo en las

funciones y
actividades que
realiza.

operar  con
[ECHBIogE actual

por ello un

personal  nuevo
debe capacitarse
antes de iniciar
sus labores vy
luego en el
transcurso de

esta.

van a utilizar por

que
es0 se quiere
implementar las
capacitaciones
desde un inicio y
luego

frecuencialmente.

C4: Capacitacion
de personal

tecnologia y mucho
mas si se utiliza en las
labores diarias por tal
motivo es primordial
brindar capacitaciones
a los empleados desde
un inicio y luego
constantemente para la
obtencion de un
desempefio  funcional

en las atenciones.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 12

Diagndstico cualitativo de la subcategoria recursos

Preguntas de la
entrevista

Sujeto 1
Gerente
comercial

Entrevistados

Sujeto 2
Gerente de
ventas

Sujeto 3
Supervisor de
ventas

Codificacion

Categoria
emergente

Conclusiones
aproximativas

3. ¢Cree Usted
gue cuenta con
suficientes
recursos
tecnoldgicos
para gestionar
las ventas?

¢Explique?

Puedo considerar

que Si hay

recursos
tecnolgicos, ya

que se ha venido
desempefiando
durante todo este
tiempo de una
eficiente
debo

reconocer que

forma

pero  si

hace falta una

Debo decir que no

tenemos lo

suficientes
FECrsos| pero si

lo necesario,
siguiendo con la
premisa inicial
solo nos queda
adaptarnos a la
situacién para

luego tratar de

Se tiene los

necesarios
Feclrsos para el

funcionamiento
del area, pero se
podria
implementar
algunas cosas
adicionales para

en el area.

Se puede considerar
que tienen recursos
tecnoldgicos

actualmente pero no

son los suficientes, por

lo cual desean
implementarlos  para
tener un correcto

funcionamiento  del
area y asi puedan
mejorar sus ventas sin

la necesidad de

adaptarse sino
controlar las
situaciones.

8



Preguntas de la
entrevista

Sujeto 1
Gerente
comercial

Entrevistados

Sujeto 2
Gerente de
ventas

Sujeto 3
Supervisor de
ventas

Codificacion

Categoria
emergente

Conclusiones
aproximativas

4. ;Considera
que la
implementacion
de nuevos
recursos
mejoraria el
area de ventas?

¢Explique?

Estd demostrado
que  con la
variedad siempre
se obtiene buenos
resultados, ya sea

la

BB como
humano 0
tecnoldgico

mejoraria el

negocio
permitiendo  un

mejor control.

De hecho que si
lo haria, no
tenemos un
equipo obsoleto
pero bienvenida
cualquier
implementacién
que nos permita
mejorar las
ventas, asimismo
también
podriamos
mejorar el control
de las actividades

que se realizan en

el area.

Por supuesto que

si, se

podriamos

mejorar mucho el

area de ventas,

ademas, de
facilitar las
actividades

diarias a los

empleados.

C8: Actividades

del personal

Se considera necesario
la implementacion de
NUEVOS recursos, ya que
permitirian mejorar

varios aspectos tanto

tecnoldgicos como
humanos, ademéas de
permitir  un  mayor
control en las

actividades del personal
para de esta manera
facilitar la
identificacion de las
funciones en el area de

ventas.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 13

Diagndstico cualitativo de la subcategoria procesos

Preguntas de la

Entrevistados

Codificacion

) Suieto 1 Sujeto 2 Sujeto 3

entrevista J . Gerente de Supervisor de
Gerente comercial

ventas ventas

5.¢Cree Usted A decir verdad, No son tan Actualmente
que los cuando hablamos eficaces, ya que ha tenido
procesos de eficiencia hemos  pefdidg dificultades en

actuales son primero algunas

eficacesenel  deberiamos tener debido a que la @afenciones a los

area de venta?

¢Explique?

un margen de
referencia y es con
lo que no
Se ha
venido trabajando
de manera empirica
las atenciones y por

ello apuntamos a la

contamos.

competencia ha

ejecutado mejoras
en este tema y

nosotros

seguimos
ofreciendo la
misma atencién

hasta el momento.

GlieRtes, por las

demoras o por que
no se encuentran
algunos productos
a tiempo, esto

debido a que hay

procesos
innecesarios para

realizar las

ventas.

se C9: Atencion al

Categoria
emergente

Conclusiones
aproximativas

Se identifica que los
procesos actuales no
son considerados
como eficaces por los
motivos que existen
falencias al momento
de realizar las
atenciones; por tal
razon se busca mejorar
estos procesos para
poder destacar frente a
la competencia.
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Preguntas de la

' Sujeto 1 Sujeto 2 sujeto 3
entrevista ) ) Gerente de Supervisor de
Gerente comercial ventas ventas
6. ¢Los La documentacion Se viene Tenemos  poca Cl1:
procesos de los procesos se implementando  documentacion y

cuentan con
documentacion
necesaria para
su control?

¢Explique?

Entrevistados

esta
implementando
constantemente,
pero se desea un
sistema que pueda
controlar y
monitorear de
manera exhaustiva
los procesos de

ventas.

documentacion,
pero al respecto
hemos tenido
algunos
problemas en la
identificacion de
algunos procesos
que estan

ocasionando

no podemos
determinar  los
procesos que
causan lentitud
para identificarlos
debemos realizar
una rigurosa
supervision lo
cual nos demanda
tiempo  de

Sefviciotpara las

ventas.

Categoria

Codificacion
emergente

Conclusiones
aproximativas

C12: Control de
procesos

Se puede identificar
que actualmente no se
cuenta con
documentacion
precisa de los procesos
solo se maneja un
control bésico para el
funcionamiento  de
estos; por tal motivo
existe problema en la
identificacion
ocasionando demoras
en el tiempo de

atencion a los clientes.

Fuente: Elaboracion propia

S8
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4.3 Triangulacion de datos: Diagndstico final

Los resultados de las encuestas y entrevistas para conocer la perspectiva que tienen los
empleados y directivos de la empresa Inversiones Generales Fabrizio sobre la gestion de
ventas se realizd en dos aspectos. Para el aspecto cualitativo las encuestas se realizaron a un
total de 40 empleados de ventas donde se obtuvo una mayor frecuencia en el nivel regular
con 25 personas teniendo una equivalencia al 62,5%, una frecuencia intermedia en el nivel
efectivo con 13 personas teniendo un equivalente al 32,5% y por Gltimo una menor
frecuencia en el nivel deficiente con 2 personas teniendo un equivalente al 5%. Por lo tanto,
los empleados del area de ventas en su mayoria consideran la gestion de ventas actual de
forma regular donde se incluye la tecnologia que es empleada en el sistema de ventas para
generar reportes, los recursos tecnolégicos empleados en las atenciones y los procesos que
se ejecutan al realizar las ventas. Los resultados en el aspecto cualitativo mediante la
entrevista a los directivos se obtuvo categorias emergentes las cuales son el control de
reportes, la capacitacion del personal y la documentacion de procesos. Cada una de estas
nuevas categorias hace referencia puntos a considerar, ya que los entrevistados cuando
respondieron las preguntas abiertas expresaron en general que no estan conforme con la
tecnologia actual de reportes que utilizan en el area por el motivo que solamente les permite
operar y no proyectarse a proximas ventas; esto debido a la falta de aprovechamiento de los
recursos y por una escasa documentacion de los procesos. Adicionalmente consideran de
gran importancia implementar nuevos recursos para mejorar el area de ventas como son las
capacitaciones constantes a los empleados, la calidad de atencién al cliente y el control de

los registros de ventas.
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Los resultados de las encuestas y entrevistas para conocer la perspectiva que tienen los
empleados de ventas y los directivos de la empresa Inversiones Generales Fabrizio sobre la
subcategoria tecnologia se realizd en dos aspectos. Para el aspecto cuantitativo se encuesto
a un total de 40 empleados donde se obtuvo una mayor frecuencia en el nivel regular con 22
personas teniendo un equivalente al 55%, una frecuencia intermedia en el nivel eficiente con
15 personas teniendo un equivalente al 37,5% y por ultimo una menor frecuencia en el nivel
deficiente con 3 personas teniendo un equivalente al 7,5%. Por lo tanto, los empleados de la
empresa en su mayoria consideran a la tecnologia utilizada en el area como funcional
permitiendo una regular operatividad en las ventas. Para el aspecto cualitativo se realiz6 la
entrevista al gerente comercial, al gerente de ventas y al supervisor de ventas quienes
indicaron sus perspectivas sobre el uso de la tecnologia en el area; ellos expresaron que no
estan del todo conforme con el sistema actual de reportes por el motivo que no brinda
resultados precisos y muchas veces tienen que adaptar dichos reportes para una mejor
comprension, generando disconformidad en la toma de decisiones. Adicionalmente, los
directivos consideran de gran importancia la capacitacion de personal en el uso de la
tecnologia desde el inicio de sus labores y luego en el transcurso de esta permitiendo mejorar
a cada uno su desempefio personal y profesional. Estas respuestas a la entrevista permitieron
la obtencion de categorias emergentes las cuales son el control de reportes y la capacitacién
de personal; ambas categorias mencionadas son reflejadas frecuentemente por los directivos
mostrando la necesidad de mejorarlas. Como conclusién de esta triangulacion ambos
aspectos cuantitativo y cualitativo de la subcategoria tecnologia aplicada al personal de
ventas y los directivos de la empresa Inversiones Generales Fabrizio concuerdan con la

clasificacion de la tecnologia usada en el area de ventas considerandola como funcional.
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Los resultados de las encuestas y entrevistas para conocer la perspectiva que tienen los
empleados y directivos de la empresa Inversiones Generales Fabrizio sobre la subcategoria
recursos se realizd en dos aspectos. Para el aspecto cuantitativo se encuest6 a un total de 40
empleados donde se obtuvo una mayor frecuencia en el nivel eficiente con 20 personas
teniendo un equivalente al 50%, una frecuencia intermedia en el nivel regular con 19
personas teniendo un equivalente al 47,5% y por ultimo una menor frecuencia en el nivel
deficiente con 1 persona teniendo un equivalente al 2,5%. Por lo tanto, los empleados del
area de ventas en su mayoria consideran los recursos utilizados en el area como eficientes
para las ventas. Para el aspecto cualitativo se realizé la entrevista al gerente comercial, al
gerente de ventas y al supervisor de ventas quienes indicaron sus perspectivas sobre el uso
de los recursos; ellos expresaron que estan medianamente conforme con los recursos
tecnoldgicos y humanos que cuentan actualmente en el area de ventas, pero consideran
necesario una actualizacion de estos para la obtencion de una mayor eficacia al momento de
realizar las ventas y también para destacar en el mercado. Adicionalmente, estan de acuerdo
con la implementacion de nuevos recursos que permitan facilitar las actividades laborales al
personal y el control de las funciones en el area. Estas respuestas a las entrevistas solo
permitieron la identificacion de algunos patrones utilizados frecuentemente que desean
mejorar como viene ser la implementacion de nuevos recursos tecnoldgicos y el control en
las actividades del personal. Como conclusion de esta triangulacién ambos aspectos
cuantitativo y cualitativo de la subcategoria recursos aplicada al personal de ventas y los
directivos de la empresa Inversiones Generales Fabrizio concuerdan con la clasificacion de

los recursos usados en el area de ventas considerandolo como eficiente.
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Los resultados de las encuestas y entrevistas para conocer la perspectiva que tienen los
empleados y directivos de la empresa Inversiones Generales Fabrizio sobre la subcategoria
procesos se realizo en dos aspectos. En el aspecto cuantitativo se encuesto a un total de 40
empleados donde se obtuvo una mayor frecuencia en el nivel regular con 23 personas
teniendo un equivalente al 57,5%, una frecuencia intermedia en el nivel eficiente con 14
personas teniendo un equivalente al 35% y por ultimo una menor frecuencia en el nivel
deficiente con 3 personas teniendo un equivalente al 7,5%. Por lo tanto, los empleados del
area de ventas en su mayoria consideran a los procesos utilizados de una forma regular para
realizar las ventas. Para el aspecto cualitativo se realizé la entrevista al gerente comercial, al
gerente de ventas y al supervisor de ventas quienes indicaron sus perspectivas sobre el uso
de los procesos en el area; ellos expresaron que no estan conforme con los procesos actuales
por diversos motivos, principalmente por tener una escasa documentacion de estos y por no
presentar una eficacia al momento de realizar las ventas; adicionalmente indican que no se
maneja un control de los procesos para una identificacién precisa por lo cual en ocasiones
genera lentitud en las atenciones. Estas respuestas de las entrevistas permitieron la obtencion
de una categoria emergente la cual es la documentacién de procesos; esta categoria
mencionada es reflejada frecuentemente por los directivos mostrando la necesidad de
mejorarla. Como conclusién de esta triangulacién ambos aspectos cuantitativo y cualitativo
de la subcategoria procesos aplicada al personal de ventas y los directivos de la empresa
Inversiones Generales Fabrizio no concuerdan con la clasificacion de los procesos usados
en el area de ventas brindando una perspectiva diferente los empleados de ventas que
clasifican los procesos como regular y los directivos que clasifican los procesos como
deficientes llegando solo a concordar en un punto, que es la aplicacion de cambios para

mejorar dichos procesos en el area de ventas.
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En conclusion, se realizada la triangulacion a los aspectos cuantitativos y cualitativos
representados en las encuestas y entrevistas al personal de ventas y a los directivos de la
empresa Inversiones Generales Fabrizio en el cual se analizé la categoria gestion de ventas
y las subcategorias tecnologia, recursos y procesos. La encuesta consta de 18 preguntas
politdmicas aplicadas a 40 personas del area de ventas y la entrevista consta de 6 preguntas
abiertas aplicadas a 3 directivos; considerando puntos como la tecnologia actual que
involucra al sistema de reportes, los recursos tecnolégicos y humanos con los que cuenta
actualmente el area y la documentacion de los procesos para las ventas. Las respuestas
obtenidas a las interrogantes indican que la tecnologia utilizada actualmente en el area es
regularmente funcional, ya que en ocasiones presenta inconvenientes con los reportes
generando disconformidad al momento de realizar la toma de decisiones. Los recursos
tecnoldgicos utilizados son en gran parte adecuados, pero no son aprovechados en su
totalidad y los procesos del area presentan ciertas deficiencias por falta de documentacion.
En general latecnologia del area de ventas solo les permite manejar el negocio actual, aunque
cuenten con recursos suficientes para las ventas no son aprovechados adecuadamente por

una falta de organizacién en los procesos.



CAPITULO V

PROPUESTA DE LA INVESTIGACION "DISENAR UN

DASHBOARD BA PARA LA GESTION DE VENTAS"
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5.1 Fundamentos de la propuesta

En este trabajo de investigacion se optd por disefiar un dashboard orientado a la analitica de
negocios como tecnologia de soluciéon para mejorar la gestién de ventas en la empresa
Inversiones Generales Fabrizio, por el principal motivo que esta permite una mejor
explotacion de los datos brindando a los directivos informacion detallada de las estadisticas

futuras del negocio para la realizacion de una toma de decisiones precisa.

Esta tecnologia estd asociada a diversas herramientas que en muchos casos sirven
como soporte o complemento como vienen hacer la inteligencia de negocios, la mineria de
datos, el analisis predictivo, las estadisticas, entre otros. Pero la que mas destaca es la
inteligencia de negocios por la razon principal que su estructura tiene similitudes con la
analitica de negocios a diferencia que esta brinda un analisis mas profundizado basandose
en datos histdricos y del entorno actual para generar informacion predictiva que puede ser

utilizado en el negocio.

Los beneficios que trae consigo al utilizar esta tecnologia permite a la empresa
Inversiones Generales Fabrizio mejorar el area de ventas en diferentes aspectos como vienen
a ser los ingresos financieros que pueden incrementarse al realizar una adecuada
clasificacion de los productos de acuerdo a la tendencia de temporada. Esto debido a los
resultados estadisticos que brinda la tecnologia de forma predictiva sobre el consumo de los
clientes. Otro punto es la productividad del negocio, el cual refleja la eficacia de las ventas

y atenciones. Esto debido a un andlisis exhaustivo de los datos de ventas que permiten un
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control de las actividades. Adicionalmente, permite mejorar la toma de decisiones
demostrando mayor precision en las ventas futuras, ya que esta tecnologia brinda un claro
panorama del negocio que es representado mediante un Dashboard BA para facilitar la
visualizacion, comprension y manipulacion de los cuadros estadisticos, los graficos y las
escalas tendenciales. En general la propuesta de utilizar esta tecnologia de analitica de
negocios en la empresa permitira obtener cambios significativos en el negocio beneficiando

su crecimiento y permitiendo destacarse frente a la competencia del mercado.

5.2 Objetivos de la propuesta

Disefiar un dashboard BA para mejorar la gestion de ventas de la empresa Inversiones

Generales Fabrizio.

5.3 Problema

El trabajo de investigacion tiene como propuesta mejorar la gestion de ventas en la empresa
Inversiones Generales Fabrizio a través de un dashboard BA, por tal motivo se aplico
instrumentos de recoleccion de datos a los empleados y directivos para conocer los

problemas existentes en el area de ventas.

Entre los problemas se detectd que la tecnologia utilizada en los reportes de ventas

no era la mas adecuada para brindar informacion precisa a los directivos, ya que estos solo
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contenian informacion de las ventas del momento sin tener ningun tipo de control. Otro
problema que se detect6 fue el uso de los recursos tanto tecnolégicos como humanos, los
cuales a pesar que la empresa cuenta con estos no son utilizados o empleados adecuadamente
para su beneficio llegando a tener problemas como la falta de capacitacion del personal en
las actividades que realiza diariamente. Por ultimo, se detectd problemas en los procesos del
area de ventas, los cuales fueron catalogados como deficientes por presentar dificultades
para ser detectados y corregidos en un tiempo prudente debido a la falta de documentacion

en los procesos del area de ventas.

5.4 Justificacion

La propuesta se justifica por utilizar una tecnologia que ayudard mejorar un area de la
empresa permitiendo incrementar su desarrollo a través del aprovechamiento de los recursos
disponibles para lograr una optimizacién de sus procesos. Adicionalmente, permitira

destacar frente a la competencia del mercado beneficiando al negocio.

5.5 Resultados esperados

Para esta propuesta de investigacion se empleo la metodologia de proyectos asociados a la
tecnologia de inteligencia de negocios y analitica de negocios, por el motivo que estas
permiten una funcionalidad y proporcionalidad de las etapas en la implementacion de la

propuesta.



Tabla 14

Resultados esperados de la propuesta
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N° Acciones Resultado esperado %

1  Definicidn de objetivos Definicion de objetivos y alcances de la 5%
propuesta.

2  Analisis de requerimientos Definicion de necesidades e identificacion  10%
del problema.

3 Disefio y arquitectura Diagrama arquitectonico y diagrama de 25%
procesos del negocio.

4 Modelamiento Modelado de base de datos y modelado 20%
conceptual.

5 Implementacion Dashboard BA. 15%
6 Evaluacion Validacion  del  funcionamiento  del 15%
dashboard BA.

7  Documentacion Manual de usuario de la propuesta. 10%

TOTAL 100%

Fuente: Elaboracién propia

5.6 Plan de actividades (Detallado por cada objetivo de la propuesta)

El plan de actividades de la propuesta de un dashboard BA para la gestién de ventas de la

empresa Inversiones Generales Fabrizio, esta conformada por 7 fases las cuales se muestran

en la siguiente tabla.
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Plan de actividades de la propuesta
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N° Acciones Actividades Fecha Fecha fin Responsable
inicio
1 Definicién de - Definicion de 02/10/2017 02/10/2017 Jefe del
objetivos objetivo del proyecto
proyecto.
- Definicion de 03/10/2017 03/10/2017 Jefe del
alcance del proyecto. proyecto
- Definicion de las 04/10/2017 04/10/2017 Jefe del
funciones proyecto
2 Andlisis de - Definicibn de 05/10/2017 05/10/2017 Analista de
requerimientos  necesidades. datos
- ldentificacion del 06/10/2017 06/10/2017 Analista de
problema. datos
- Recopilacion de 09/10/2017 10/10/2017 Analista de
informacion. datos
3 Disefioy - Disefio del modelo 11/10/2017 12/10/2017 Analista de
arquitectura de negocios. datos
- Disefio del 13/10/2017 16/10/2017 Analista de
diagrama datos
arquitectonico.
- Disefio del 17/10/2017 18/10/2017 Analista de
diagrama de datos
procesos.
4 Modelamiento - Modelado Entidad / 19/10/2017 23/10/2017 Analista BA
Relacion de la base
de datos.
- Modelado 24/10/2017 24/10/2017 Analista BA
conceptual.
- Modelado E/R y
conceptual. 25/10/2017 27/10/2017 Analista BA
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NO

Acciones

Actividades

Fecha
inicio

Fecha fin

Responsable

5

6

7

Implementacion

Evaluacion

Documentacion

- Modelado
dimensional por
hecho.

Recopilacion de
datos.

- Integracion
mediante ETL.

- Explotacion de
datos con
herramientas
analiticas.

- Construccion de
disefio del
dashboard.

- Validacion del
funcionamiento.

- Verificacion de
parametros.

- Elaboracion del
manual de usuario.

- Documentacion del
proyecto.

30/10/2017

01/11/2017

06/11/2017

09/11/2017

14/11/2017

17/11/2017

22/11/2017

23/11/2017

24/11/2017

31/10/2017

03/11/2017

08/11/2017

13/11/2017

16/11/2017

21/12/2017

22/11/2017

23/11/2017

24/11/2017

Analista BA

Analista BA

Analista BA

Analista BA

Analista BA

Jefe
proyecto

del

Jefe
proyecto

del

Analista BA
/ Analista de
datos

Analista BA
/ Analista de
datos

Fuente: Elaboracién propia
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5.7 Evidencias

Modelo del negocio

Area de ventas

Conocimiento

Dashboard BA

Analitica de negocios

| p— - ——

Recopilacion de datos Tratamiento de datos i & anu?f)to e
informacion
5 s i : Y
| i Ld Z - r-‘
. b 1 e
i BT /= ©eEO

Figura 10. Modelo del negocio Business Analytics

Fuente: Elaboracion propia

Este diagrama de modelo de negocio se realiz6 como evidencia de la propuesta del proyecto
de investigacién por motivo de representar graficamente a la tecnologia de analitica de
negocios que se utilizo en el area de ventas. EI modelo consta de 3 etapas principales que
son la transformacion de los datos desde su forma de ingreso, procesamiento de informacién
y la conversidn a conocimientos, ademas de contar con fases que contribuyen en la mejora
del area de ventas los cuales se clasifican en la recopilacion de datos, tratamiento de datos,

almacenamiento de informacion, analitica de negocios y la presentacién del dashboard BA.
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Figura 11. Modelo de procesos Business Analytics

Fuente: Elaboracion propio
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Este diagrama de modelo de procesos se realizé como evidencia de la propuesta del proyecto
por motivo de representacion general del funcionamiento de la analitica de negocios en el
area de ventas. Este modelo consta de tres actores los cuales son el personal Tl, quien ingresa
los datos a la plataforma para luego realizar la estructura del dashboard BA; otro actor que
participa es la plataforma BA donde se realiza el procesamiento de los datos, el
almacenamiento de la informacion y el analisis profundizado; por Gltimo, se encuentra el
directivo, quien es el responsable de establecer los parametros del dashboard BA para su
respectiva toma de decisiones en beneficio del negocio. Adicionalmente, este modelo de
cuenta con 5 escenarios que distribuyen los procesos los cuales son: el ingreso a la
plataforma, integracion de datos, almacenamiento de datos, andlisis de informacion y

presentacion BA.

Modelo de datos

Modelo conceptual

[ PRODUCTOS J\/ \ CANTIDAD
' VENTAS '=
[ CLIENTES }/ \ MONTO
G y

Figura 12. Modelo conceptual de base de datos

Fuente: Elaboracion propia



Modelo dimensional
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Cliente Ventas
id_cliente id_cliente Producto
cliente id producto " id_producto
Id_fecha producto
cantidad
monto
Fecha
id_fecha
ano
mes
dia
Figura 13. Modelo dimensional de base de datos
Fuente: Elaboracion propia
Correspondencia entre modelo E/R de BD y modelo conceptual
Clientes
: Marcas Productos Categorias
id_cliente h D -
| id_marca —{ id_producto id_categoria
razon_social | | - - | —
ETTEE Facturas nombre | id_categoria (FK) fn— descripcion
apelidos | W EEE - fecha_registro | J—.N id_marca (FK) clase
dni_ruc | — | descripcion estado
telefono '_'j id_cliente (FK) | | | stock fecha_registo
celular —4) id_empleado (FK) | | | precio
| n_factura | | stock_min
| tipo_doc | | tipo
| Ll | Detalle venta L
Empleados descuento = |
_ || total_neto | |
id_empleado - — | |
id_detfalle T l
”Om”t?;e | ¢} id_factura (FK) | M
ape /iCos id_producto (FK) - | [CHSMEET. —
celular cantidad VENTAS
SO precio_fact e T
domicilio ol >
fecha_nac t
fecha_conftrato o
Dia
MES
Afio

Figura 14. Modelo E/R y modelo conceptual

Fuente: Elaboracidn propia
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Este modelo de datos se realizd como evidencia de la propuesta del proyecto de investigacion
por motivo de representacion de las tablas de la base de datos involucradas en la creacion
del prototipo del dashboard BA. EI modelo conceptual esta constituido por el hecho de
ventas con las perspectivas de productos y clientes e indicadores de cantidad y monto, los
cuales se obtuvieron de la base de datos transaccional de la empresa. EI modelo dimensional
es una representacion de los campos utilizados en el modelo conceptual, los cuales
permitieron la elaboracion de una base de datos no transaccional para su funcionamiento.
Adicionalmente, el modelo entidad relacion tiene una estructura de copo de nieve por existir
relacién con otras tablas de forma indirecta. Por Gltimo, el modelo entidad relacion y el
modelo conceptual permite conocer la relacion que existe entre el origen del campo y la base

de datos transaccional.

Arquitectura tecnoldgica

El diagrama arquitecténico de la tecnologia de analitica de negocios se realizd6 como
evidencia de la propuesta por el motivo de representar graficamente el funcionamiento
técnico de dicha tecnologia, la cual utilizo la metodologia Hefesto para su construccion. El
diagrama consta de cinco etapas, la primera es el ingreso de datos de diferentes fuentes de
informacidn como los reportes, las hojas de célculo y datos del sistema. La segunda etapa es
la integracion de datos donde se realiza el procesamiento de estos mediante una herramienta
ETL. La tercera etapa es el almacenamiento en el repositorio de datos donde se almacena en
un Data Warehouse con su respectivo DataMart y cubo. La cuarta etapa es la analitica donde
se emplea la mineria de datos, la cual utiliza el algoritmo K-means orientado al lenguaje R
para dividir en bloques la informacion. Por ultimo, la etapa de presentacion donde es

mostrada la informacion mediante un dashboard BA.
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Figura 15. Diagrama arquitectonico Business Analytics

Fuente: Elaboracion propio

€0t



104
Prototipo
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Figura 16. Prototipo de dashboard BA escenario 1

Fuente: Elaboracion propia

En este prototipo se presenta cono validacion de la propuesta en el cual se refleja el modelado
del dashboard BA para la presentacion a los directivos de la empresa Inversiones Generales
Fabrizio. Este prototipo es una ventana principal donde se visualiza los graficos estadisticos
de las ventas que pueden ser filtrados por afios, meses y dias ademas, presenta la lista de
clientes, el consumo de productos por periodos y los indices en que se encuentran
actualmente. Adicionalmente, se caracteriza por presentar graficos mas estadisticos, los
cuales fueron procesados por las herramientas de extraccion de datos para sintetizar la

informacidn necesaria para el directivo.
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Figura 17. Prototipo de dashboard BA escenario 2

Fuente: Elaboracion propia

En esta ventana del prototipo del dashboard BA se representa un andlisis de los datos méas
estructurados después de haber realizo la fase analitica los cuales se involucran la mineria
de datos, el analisis estadistico y analisis predictivo. La presentacion de la ventana indica los
indices de los productos mas consumidos visualizadas en diferentes formas de gréaficos los

cuales son: el grafico de barra, porcentual, barra horizontal, grafico de torta y cantidades.
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Escenario de aplicacion
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Escenario 2

Figura 18. Escenario del dashboard

Fuente: Elaboracion propia

El escenario de aplicacion se realizé como evidencia de la propuesta el cual representa el
funcionamiento de la tecnologia a través de pantalla del dashboard BA segln la
configuracién desde un inicio con el ingreso a la plataforma Tableau, la configuracién de los

parametros, el entorno del disefio, las herramientas de analisis y el entorno de presentacion.
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5.8 Presupuesto

En el presupuesto del proyecto de investigacion se considera lo siguiente.

Tabla 16

Presupuesto de la propuesta

Recursos Notacion Costo Cantidad Costo total
unitario
Especialistas Jefe de proyecto S/. 4,200.00 2 S/. 8,400.00
Analista BA S/. 2,800.00 2 S/. 5,600.00
Analista de datos S/. 2,500.00 2 S/.5,000.00

Total S/.19,000.00
Software Licencia Tableau S/. 450.00 2 S/. 900.00
online (3)
Total S/.900.00
Infraestructura Tablet LEOTEC S16  S/. 330.00 3 S/.990.00
10.1”°
Total S/.990.00
Otros Utiles de oficina S/. 110.00 1 S/. 110.00
Total S/.110.00

Presupuesto anual total S/. 21,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 19. Diagrama de GANTT parte 1

Fuente: Elaboracién propio
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Figura 20. Diagrama de GANTT parte 2

Fuente: Elaboracién propia

60T



110

5.10 Flujo de caja en un plazo de cinco afios considerando tres escenarios

El flujo de caja es un informe financiero donde se detalla el flujo de ingresos y egresos de
dinero que cuenta la empresa por periodos ademas, permite conocer de forma répida la

liguidez mostrando informacion valiosa para una toma de decisiones correcta y precisa.

Para este proyecto de investigacion se plantea tres escenarios pesimista, normal y
optimista los cuales se analizan el flujo de caja en un plazo de cinco afios para poder conocer

la mejor rentabilidad.



Escenario 1 (Pesimista)

Flujo de caja proyecto por el periodo de 5 afios

ANO INGRESOS EGRESOS N° ANOS 5 COK 5%
1 S/.110.820,00 S/. 74.810,00 Interés 5% VAN S/. 121.660,68
2 S/. 112.245,00 S/. 75.205,00 Inv. Inicial S/. 14.520,00 TIR 98%
3 S/. 105.948,00 S/. 73.132,00 Dashboard S/. 21.000,00 B/C S/.1,34
4 S/.113.872,00 S/. 76.985,00 Total Inv. Inicial | S/. 35.520,00
5 S/. 116.590,00 S/. 77.543,00
EVALUACION - - - - N -
ECONOMICA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso S/. 110.820,00 S/. 112.245,00 S/. 105.948,00 S/. 113.872,00 S/. 116.590,00
Egreso S/. 35.520,00 S/. 74.810,00 S/. 75.205,00 S/. 73.132,00 S/. 76.985,00 S/. 77.543,00
Utilidad / Perdida -S/. 35.520,00 S/. 36.010,00 S/. 37.040,00 S/. 32.816,00 S/. 36.887,00 S/. 39.047,00

Este flujo de caja representa un escenario pesimista por el motivo que el total de inversion inicial es de 35.520,00 soles dando como resultado

un valor actual neto (VAN) de 121.660,68 soles y una tasa de interés de retorno (TIR) del 98% lo cual no es rentable para la empresa.
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Escenario 2 (Normal)

Flujo de caja proyecto por el periodo de 5 afios

ANO INGRESOS EGRESOS N° ANOS 5 COK 5%

1 S/.110.820,00 S/. 74.810,00 Interés 5% VAN S/.122.075,68
2 S/. 112.245,00 S/. 75.205,00 Inv. Inicial S/. 14.105,00 TIR 99%
3 S/. 105.948,00 S/. 73.132,00 Dashboard S/. 21.000,00 B/C S/. 1,34
5 S/. 116.590,00 S/. 77.543,00

EVALUACION N - - N - N

ECONOMICA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingreso S/.110.820,00 S/. 112.245,00 S/. 105.948,00 S/. 113.872,00 S/. 116.590,00

Egreso S/. 35.105,00 S/. 74.810,00 S/. 75.205,00 S/. 73.132,00 S/. 76.985,00 S/. 77.543,00

Utilidad / Perdida -S/. 35.105,00 S/. 36.010,00 S/. 37.040,00 S/. 32.816,00 S/. 36.887,00 S/. 39.047,00

Este flujo de caja representa un escenario normal por el motivo que el total de inversion inicial es de 35.105,00 soles dando como resultado un

valor actual neto (VAN) de 122.075,68 soles y una tasa de interés de retorno (TIR) del 99% lo cual es regularmente rentable para la empresa.
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Escenario 3 (Optimista)

Flujo de caja proyecto por el periodo de 5 afios

ANO INGRESOS EGRESOS N° ANOS 5 COK 5%
1 S/. 110.820,00 S/. 74.810,00 Interés 5% VAN S/.122.194,68
2 S/. 112.245,00 S/. 75.205,00 Inv. Inicial S/. 13.986,00 TIR 100%
3 S/. 105.948,00 S/. 73.132,00 Dashboard S/. 21.000,00 B/C S/ 134
4 S/. 113.872,00 S/. 76.985,00 Total Inv. Inicial | S/. 34.986,00
5 S/. 116.590,00 S/. 77.543,00
EVALUACION - - - - - -
ECONOMICA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso S/. 110.820,00 S/. 112.245,00 S/. 105.948,00 S/. 113.872,00 S/. 116.590,00
Egreso S/. 34.986,00 S/. 74.810,00 S/. 75.205,00 S/. 73.132,00 S/. 76.985,00 S/. 77.543,00
Utilidad / Perdida -S/. 34.986,00 S/. 36.010,00 S/. 37.040,00 S/. 32.816,00 S/. 36.887,00 S/. 39.047,00

Este flujo de caja representa un escenario optimista por el motivo que el total de inversion inicial es de 34.986,00 soles dando como resultado

un valor actual neto (VAN) de 122.194,68 soles y una tasa de interés de retorno (TIR) del 100% lo cual es rentable para la empresa.
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5.11Viabilidad econdmica de la propuesta

La viabilidad de la propuesta del proyecto se representd en tres escenarios para la validacion
de un presupuesto que esté acorde al marco econémico de la empresa Inversiones Generales
Fabrizio, donde se observod que el tercer escenario es el mas viable por proporcionar un valor
actual neto (VAN) superior a los demés de 122.194,68 soles ademas, de otorgar una tasa

interna de retorno (TIR) del 100 % y un beneficio costo (B/C) del 1.34 soles.

5.12 Validacién de la propuesta

Para la validacion de la propuesta de la investigacion se necesitd la validacion de los

siguientes expertos quienes brindaron su conformidad.

Tabla 17

Validez de expertos de la propuesta.

Nro. Expertos Criterio
1 Dr. Ing. Visurraga Aglero, Joel Martin Aplicable
2 Mg. Espinal Tevés, José Antonio Aplicable

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Ver las fichas de validez de la propuesta (ver anexos).
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El proposito del proyecto de investigacion esta enfocado en mejorar la gestion de ventas
utilizando la tecnologia de analitica de negocios, teniendo como objetivo principal el disefio

de un dashboard BA para la gestion de ventas de la empresa Inversiones Generales Fabrizio.

Los instrumentos cuantitativos y cualitativos que se utilizaron para conocer las
perspectivas del personal de ventas y directivos fueron las encuestas aplicadas a 40
empleados del area de ventas y las entrevistas aplicadas a 3 directivos de la empresa. En el
diagnostico cuantitativo de la categoria gestion de ventas se observo que el nivel regular
presenta mayor frecuencia con la cantidad de 25 respuestas que equivale al 62,5% y una
menor frecuencia en el nivel deficiente con la cantidad de 2 respuestas que equivale al 5,0%.
Asimismo, en el diagndstico cualitativo se identificd algunos términos mencionados con
frecuencia por los directivos los cuales fueron la toma de decisiones, mejora de ventas,
actividades del personal, atencion al cliente, mejora de procesos y tiempo de atencion.
Adicionalmente entre las respuestas se identificaron categorias emergentes de la gestion de
ventas en general los cuales fueron el control de reportes, capacitacion del personal y
documentacién de procesos; dichos resultados concuerdan con los antecedentes
mencionados anteriormente en este proyecto de investigacion cuyos autores son Teran
(2015) indica que la implementacion de una herramienta de negocios permite mejorar los
procesos llegando a facilitar el uso de la informacidn, asimismo Sarango (2014) indica que
es fundamental la capacitacion del personal en el manejo de la herramientas para garantizar

un funcionamiento 6ptimo de esta.

En el diagndstico cuantitativo de la subcategoria tecnologia se observé que el nivel
regular presenta mayor frecuencia con la cantidad de 22 respuestas que equivale al 55,0% y

una menor frecuencia en el nivel deficiente con la cantidad de 3 respuestas que equivale al
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7,5%. Asimismo, en el diagndstico cualitativo se identificé algunos términos mencionados
con frecuencia por los directivos los cuales fueron el control de reportes, toma de decisiones,
conocimiento tecnologico y capacitacion del personal. Adicionalmente entre las respuestas
se identificaron categorias emergentes de la subcategoria tecnologia los cuales fueron el
control de reportes y la capacitacion del personal; estos resultados coinciden con los
antecedentes mencionados anteriormente en este proyecto de investigacion cuyos autores
son Acosta y Flérez (2015) indican que la implementacion de un prototipo asociado a una
herramienta de analisis de datos permiten tener un control general de sus indicadores y sus
ventas, asimismo Rodriguez y Pereda (2013) indican que la implementacion de un dashboard
permite tener un control de reportes, ya que este conglomera los resultados de los diferentes

documentos.

En el diagnostico cuantitativo de la subcategoria recursos se observo que el nivel
eficiente presenta mayor frecuencia con la cantidad de 20 respuestas que equivale al 50,0%
y una menor frecuencia en el nivel deficiente con la cantidad de 1 respuesta que equivale al
2,5%. Asimismo, en el diagndstico cualitativo se identificd algunos términos mencionados
con frecuencia por los directivos los cuales fueron los recursos tecnologicos, mejora de
ventas, implementacion de recursos y actividades del personal. Adicionalmente entre las
respuestas no se identificaron categorias emergentes de la subcategoria recursos pero se
pueden comparar con los términos encontrados; donde dichos resultados conciertan con los
antecedentes mencionados anteriormente en este proyecto de investigacion cuyos autores
son Castro y Hernandez (2016) indican que la utilizacion de tecnologias como la mineria de
datos y analitica de negocios permite la obtencion de informacién valiosa para la toma de
decisiones a futuro, asimismo Barboza y Huamani (2016) indican que los recursos

tecnoldgicos facilitan el funcionamiento y toma de decisiones de las Pymes.
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En el diagnodstico cuantitativo de la subcategoria procesos se observo que el nivel regular
presenta mayor frecuencia con la cantidad de 23 respuestas que equivale al 57,5% y una
menor frecuencia en el nivel deficiente con la cantidad de 3 respuestas que equivale al 7,5%.
Asimismo, el diagnostico cualitativo se identificd algunos términos mencionados con
frecuencia por los directivos los cuales fueron la atencién al cliente, mejora de procesos,
documentacién de procesos, control de procesos y tiempo de atencion. Adicionalmente de
las respuestas se identificaron las categorias emergentes de la subcategoria procesos el cual
fue la documentacion de procesos; estos resultado concuerdan con los antecedentes
mencionados anteriormente en este proyecto de investigacion cuyos autores son Tufioque y
Vilchez (2016) indican que la implementacion de una herramienta de negocios permite
mejorar los procesos permitiendo una facil identificacion de estos, asimismo Galarza y
Valdivieso (2015) indican que la implementacion de una tecnologia que permite el analisis

de datos brinda mejoras en los procesos permitiendo agilizar las respuestas.

En general la propuesta del disefio del dashboard BA permite optimizar la gestion de
ventas a través de diversos andlisis para una facil comprensién de la informacién y toma de
decisiones. Esto se puede observar en investigaciones anteriores que indican que la
utilizacion de una herramienta de analisis representada en un dashboard puede mejorar las

ventas en un negocio.



CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS



120

7.1 Conclusiones

Primero:

Segundo:

El disefio del modelo de analitica de negocios para la gestion de ventas esta
compuesto por el modelo de negocio que representa de forma grafica a la
tecnologia, el modelo de procesos que representa el funcionamiento de una
forma detallada, el modelo de datos que incluye el modelo conceptual, el modelo
dimensional y el modelo entidad relacion / conceptual que permite visualizar la
arquitectura de la base de datos no transaccional, el disefio arquitectonico que
representa de una forma técnica a la tecnologia y el prototipo del dashboard BA
que permite visualizar como resultado en forma gréafica el procesamiento de los
datos. Estas evidencias del modelo de analitica de negocios conforman la

propuesta tecnologica de la presente investigacion.

Los instrumentos usados en la investigacion estan divididos en el diagnostico
cuantitativo que estd basado en un analisis descriptivo representado en una
encuesta dirigido a 40 empleados del area de ventas y el diagnéstico cualitativo
que esta basado en el analisis de la ficha de entrevista representado en una
entrevista dirigido a 3 directivos de la empresa, ambos instrumentos cuantitativo
y cualitativo permitieron analizar la situacion actual de la gestion de ventas. En
dicho analisis se evalu6 aspectos primordiales del negocio como la tecnologia,
los recursos y los procesos que cuenta el area de ventas, estos brindaron
resultados medibles para el planteamiento de una solucién que refleja la

propuesta de investigacion.
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Cuarto:

Quinto:
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Se teoriz0 las categorias de analitica de negocios y gestion de ventas juntas a sus
subcategorias asociadas en la primera categoria se teorizo el analisis estadistico,
analisis descriptivo y mineria de datos. En la segunda categoria se teorizé la
tecnologia, recursos y procesos; asi mismo también se teorizé las categorias
emergentes encontradas mediante la aplicacion de los instrumentos a los
empleados y directivos del area de ventas los cuales fueron el control de reportes,
capacitacion del personal y documentacion de procesos. Estas teorizaciones de
las categorias, subcategorias y categorias emergentes permitieron generar un
marco conceptual solido basado en los diferentes conceptos de autores para la

realizacion de la investigacion.

El diagrama arquitecténico permitio representar graficamente el funcionamiento
de la tecnologia de analitica de negocios de forma técnica desde su inicio de
recopilacion de datos, procesamiento de informacién, almacenamiento en
repositorios, andlisis profundizado y visualizacién en plataforma para una
comprension especifica. EI diagrama de procesos permitié representar el
funcionamiento de las actividades mediante actores y escenarios para facilitar la
identificacion de cada paso que recorre el tratamiento de dicha tecnologia con su
respectivo responsable. En general ambos diagramas permitieron una
explicacion detallada del funcionamiento que representa la analitica de negocios

en la empresa.

La validacion de los instrumentos de investigacion y de la propuesta se realizé a
través del juicio de expertos a ingenieros de sistemas de la universidad privada

Norbert Wiener. La primera validacion se realizo a los instrumentos la cual fue
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revisada por 3 ingenieros quienes verificaron las encuestas dirigidas a los
empleados del area de ventas y las entrevistas dirigidas a los directivos, esto
mediante una ficha de validacion donde brindaron su aprobacién para la
aplicacion de los instrumentos. La segunda validacion se realizo a la propuesta
la cual fue revisada por 2 ingenieros quienes verificaron la propuesta del
proyecto de investigacion mediante una ficha de validacion donde brindaron su

aprobacion para la aplicacion del proyecto.

La evidencia de la propuesta planteada en la presente investigacion se realizo a
través de un prototipo de dashboard BA utilizando una herramienta analitica
lider en el mercado actual segun el cuadrante magico de Gartner, la cual es la
plataforma de Tableau Online que permitio la elaboracion de los gréficos
estadisticos en barras y columnas, los cuadros informativos del negocio y la
representacion de puntos de comparacion. Esto bajo diferentes analisis
realizados como el analisis descriptivo, analisis predictivo y analisis
prescriptivo, ademas de los algoritmos utilizados por la mineria de datos de la
plataforma dando como resultado un entorno facil de comprender para una toma

de decisiones Optima para el futuro del negocio.

7.2 Sugerencias

Primero: Aplicar la propuesta presentada en esta investigacion denominada disefio de un

dashboard BA para la gestion de ventas como una alternativa viable de solucion

a posibles problemas encontrados a una falta de organizacion en las tomas de
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decisiones. Ademas se sugiere realizar actualizaciones constantes al dashboard
BA para un correcto funcionamiento y operatividad tanto externamente en la
visualizacion de los graficos como también internamente en el analisis
profundizado utilizando algoritmos mas eficaces para la explotacion de los datos
con el fin de obtener una informacion que pueda servir al negocio como

conocimiento hacia ventas futuras.

Considerar nuevos diagndsticos cualitativos y cuantitativos para la gestion de
ventas de acuerdo al desenvolviendo del diagndstico inicial propuesto en esta
investigacion para que de esta manera se pueda actualizar dicho diagnostico a la
situacion actual que pueda tomar el area de ventas con el tiempo. Asi mismo
pueda considerar las nuevas opiniones o puntos de vista que puedan tener el
personal de ventas y los directivos de la empresa después de la implementacion
de la propuesta. Adicionalmente se recomienda aplicar los instrumentos
cuantitativos y cualitativos basados en encuestas y entrevistas para un mejor

analisis.

Tomar en cuenta las categorias emergentes encontradas en la presente
investigacion como hechos relevantes de importancia, ya que estos fueron
mencionados en las perspectivas del personal del area de ventas y de los
directivos de la empresa por lo cual ayudaran a fortalecer el funcionamiento de
la gestion de ventas en un ambito general. Ademas se sugiere extraer nuevas
categorias emergentes segun el avance del negocio ya que puede cambiar la

perspectiva del personal.
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Modelar los diagramas propuestos en la investigacion especialmente el diagrama
arquitectonico y de procesos a las nuevas tecnologias de analitica de negocios
en modo de actualizacion para que de esta manera el funcionamiento del
dashboard BA no se desfase con el tiempo. Adicionalmente se recomienda
verificar el rumbo de los procesos hacia un tratamiento de los datos de forma
factible sin comprometer la veracidad de esta y permitiendo una transformacion
de la informacion comprensible para los directivos o personas involucradas en

la utilizacion de la herramienta.

Considerar como valido la propuesta de esta investigacion para futuras
implementaciones en empresas de comercio o similares que utilicen la
tecnologia de analitica de negocios, ya que se encuentra validado por ingenieros
de sistemas expertos en el &ambito. Ademas se recomienda realizar validaciones
adicionales por expertos si se desea agregar o modificar informacion a la
investigacion para que de esta forma sea sustentado como aplicable el proyecto

de investigacion.

Adaptar el prototipo propuesto de la investigacion con nuevas herramientas de
analitica de negocios modernas que permitan una mayor comprension de la
informacién y la continuidad de su funcionamiento segun las nuevas necesidades
que pueda tener el area de ventas de la empresa. En general se recomienda
mantener el dashboard BA funcionalmente para el beneficio del negocio, ya que
ayudara en las toma de decisiones a futuro a los directivos permitiendo mejorar

el rendimiento de las ventas.



CAPITULO VIII

REFERENCIAS



126

Acosta, J. y Florez, D. (2015). Disefio e implementacion de prototipo Bl utilizando una
herramienta de Big Data para empresas pymes distribuidoras de tecnologia. (Tesis

de Ingeniero de Sistemas). Universidad Catdlica de Colombia, Bogota, Colombia.

Aguilera, C. (2000). Un enfoque gerencial de la teoria de las restricciones. Estudios
Gerenciales, 77, 56-69. Recuperado de

http://www.redalyc.org/pdf/212/21207704.pdf

Aisemberg, L. (2013). Qué es el analisis predictivo. Barcelona, Espafia: Evaluando
Software. Recuperado de http://www.evaluandosoftware.com/que-es-el-analisis-

predictivo-2/

Alegsa, L. (2016). Definicidn de Tecnologia. Santa Fe, Argentina: Alegsa. Recuperado de

http://www.alegsa.com.ar/Dic/tecnologia.php

Alegsa, L. (2010). Definicion de Recurso. Santa Fe, Argentina: Alegsa. Recuperado de

http://www.alegsa.com.ar/Dic/tecnologia.php

Alegsa, L. (2010). Definicion de Proceso. Santa Fe, Argentina: Alegsa. Recuperado de

http://www.alegsa.com.ar/Dic/tecnologia.php



127

Alsina, G. (2013). Definicion de Tecnologia. Definicion ABC. Sao Paulo, Brasil: Definicion

ABC, https://www.definicionabc.com/tecnologia/tecnologia.php

Altamiranda, L., Pefia, A., Ospino, M., Volpe, 1., Ortega, D. y Cantillo, E. (2013). Mineria
de datos como herramienta para el desarrollo de estrategias de mercadeo B2B en
sectores productivos, afines a los colombianos: una revision de casos. Sotavento
MBA, 22, 126-136. Recuperado de

http://revistas.uexternado.edu.co/index.php/sotavento/article/view/3709/3978

Anzil, F. (2010). Concepto de control. Cérdoba, Argentina: Zona Econdmica. Recuperado

de https://www.zonaeconomica.com/control

Anzil, F. (2010). Definicién de recursos. Cérdoba, Argentina: Zona Econdmica. Recuperado

de http://www.zonaeconomica.com/definicion/recursos

Arias, F. (2012). Introduccion a la metodologia cientifica. Caracas, Venezuela: Episteme.

Arnold, M. y Osorio, F. (1998). Introduccién a los conceptos basicos de la Teoria General
de  Sistemas. Cinta de Moeblo, 3, 1-12. Recuperado  de

http://www.redalyc.org/pdf/101/10100306.pdf



128

Barboza, I. y Huamani, J. (2016). Implementacion de un modelo de Business Intelligence
orientado a tecnologia Mobile basado en SAP Business Objects para pymes del
sector Retail. (Tesis de Ingeniero de sistemas de informacion). Universidad Peruana

de Ciencias Aplicadas, Lima, Peru.

Bembibre, V. (2008). Definicién de proceso. Definicién ABC. Sao Paulo, Brasil: Definicidn

ABC, https://www.definicionabc.com/?s=Proceso

Bertoglio, O. (1993). Introduccion a la Teoria General de Sistemas. México D.F.: Limusa.

Bricefio, J., Cafiizales, B., Rivas, Y., Lobo, H., Moreno, E., Velasquez, I. y Ruzza, I. (2010).
La holistica y su articulacion con la generacion de teorias. Educere, 1, 74-82.

Recuperado de http://www.redalyc.org/pdf/356/35616720008.pdf

Candas, J. (2006). Mineria de datos en bibliotecas: bibliomineria. BID, 17, 1-12. Recuperado

de http://bid.ub.edu/17canda2.htm

Castro, A. y Hernandez, J. (2016). Implementacion de un modelo predictivo basado en Data
Mining y soportado por SAP Predictive Analytics en retails. (Tesis de Ingeniero de

Sistemas de Informacion). Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Lima, Perd.



129

Castro, T. (2015). Business Analytics (BA) Inteligencia Analitica para generar ventajas
competitivas. Recuperado de
http://www.customertarget.com/blogs/2015/08/business-analytics-ba-inteligencia-

analitica-para-generar-ventajas-competitivas/

Chiavenato, 1. (2006). Introduccion a la Teoria General de la Administracion Séptima

edicion. México D.F.: McGraw-Hill.

Cruz, M. (2013). Informes y reportes. Recuperado de

http://manuelcruzhidalgo19.blogspot.pe/2013/02/informes-y-reportes_8863.html

Diaz, A. (2011). Qué es Business Analytics y qué puede hacer por el sector del turismo.
Recuperado  de  http://www.blogtrw.com/2011/09/%C2%BFque-es-business-

analytics-y-que-puede-hacer-por-el-sector-del-turismo/

Diaz, A. (2011). Importancia de la capacitacion personal. Bogot4, Colombia: Gestiopolis.

Recuperado de https://www.gestiopolis.com/importancia-capacitacion-de-personal/

Diez, R. (2016). Analisis predictivo: qué es y como puede mejorar tu negocio. Arizona, EU:

Capabilia. Recuperado de http://www.capabilia.org/blog/analisis-predictivo/



130

Estera, A. (2015). Qué es el andlisis predictivo. Barcelona, Espafia: Saima solutions.

Recuperado de http://saimasolutions.com/que-es-el-analisis-predictivo/

Farrifia, A. (2015). El proceso de ventas: las 6 etapas y cdmo venden los mejores. Corufia,
Espafia: L de liderazgo. Recuperado de http://xn--alejandrofaria-2nb.com/las-6-

etapas-del-proceso-de-ventas-como-venden-los-mejores/

Fernandez, E. (2017). Qué es un analisis predictivo y como utilizarlo en marketing. Madrid,
Espafia: Artyco. Recuperado de http://artyco.com/que-analisis-predictivo-y-como-

utilizarlo-marketing/

Flores, O. (2001). Teoria General de la Administracion. Argentina: Avizora. Recuperado de
http://www.avizora.com/publicaciones/marketing/textos/administracion_empresa_t

eoria_general_0023.htm#none

Galarza, W. y Valdivieso, D. (2015). Implementacion de inteligencia de negocios para la
mejora de calidad de suministro de Edelnor. (Tesis de Ingeniero en computacion y

sistemas). Universidad de San Martin de Porres, Lima, Peru.

Garcia, J. (2011). El proceso de capacitacion, sus etapas e implementacion para mejorar el
desemperio del recurso humano en las organizaciones. Eumed, 1, 1-18. Recuperado

de http://www.eumed.net/ce/2011b/jmgl.pdf



131

Gonzaélez, P. y Escobar, J. (2008). Teoria de las restricciones (TOC) y la mecéanica del
Throughput Accounting (TA). Una aproximacion a un modelo gerencial para toma
de decisiones: caso compariia de Cementos Andino S.A. Cuadernos de Contabilidad,
9, 1-20. Recuperado de

http://revistas.javeriana.edu.co/index.php/cuacont/article/view/3248

Hernandez, R., Fernandez, C. y Baptista, P. (2014). Metodologia de la investigacion, México

D.F, México: McGraw-Hill.

Hurtado, J. (2000). Metodologia de la investigacion holistica. Caracas, Venezuela: Sypal-

Magisterio.

Jara, E. (2009). El control en el proceso administrativo. UTA. Recuperado de
https://njara.wikispaces.com/file/view/EL+CONTROL+EN+EL+PROCESO+ADM

INISTRATIVO.pdf

Jiménez, A. (2015). Capacitacion del personal y desempefio de los trabajadores. Bogota,
Colombia: Gestiopolis. Recuperado de https://www.gestiopolis.com/capacitacion-

del-personal-y-desempeno-de-los-trabajadores/



132

Laseca, E. (2017). Proceso de Ventas Qué es y Para que sirve. Utah, EU: Developing the
business. Recuperado de http://developingthebusiness.com/por-que-debes-tener-un-

proceso-de-ventas/

Lépez, G. (2005). Capacitacion. Conciencia tecnologica, 1, 27 — 30. Recuperado de

http://www.redalyc.org/articulo.0a?id=94403013

LPI (2017). Business Analytics. Lima, Per(: ONG Limitless Power of Information Del Perd.

Recuperado de https://addkw.com/business-analytics/

Lucid software (2017). Que es la documentacion de procesos. Utah, EU.: Lucid Software
Inc. Recuperado de https://www.lucidchart.com/pages/es/qu%C3%A9-es-la-

documentaci%C3%B3n-de-procesos

LWP (2017). Definicion de procesos. Barcelona, Espafia: Interactive Programmers
Community. Recuperado de
http://www.lawebdelprogramador.com/diccionario/buscar.php?opc=1&charSearch

=proceso

LWP (2017). Definicién de recursos. Barcelona, Espafia: Interactive Programmers

Community. Recuperado de



133

http://www.lawebdelprogramador.com/diccionario/buscar.php?opc=1&charSearch

=recursos

Marulanda, C., Lopez, M. y Mejia, M. (2017). Mineria de datos en gestion del conocimiento
de pymes de Colombia. Revista virtual Universidad Catélica del Norte, 50, 224-237.

Recuperado de http://www.redalyc.org/articulo.0a?id=194250865013

Microsoft Corporation. (2012). Conceptos de Mineria de Datos (Analysis Services - Mineria
de datos). Washington D.C, EU: Microsoft.  Recuperado de

https://technet.microsoft.com/es-es/library/ms174949(v=sqgl.105).aspx

Moscote, O. y Quintana, L. (2008), Estadistica | programa administracion pablica territorial.

Escuela superior de administracion publica, 1, 1-108.

Oxford Living Dictionaries (2017). Concepto de proceso. Oxford Living Dictionaries,
Oxford, Reino  Unido: Oxford University Press. Recuperado de

https://es.oxforddictionaries.com/definicion/proceso

Peapt (2013). Qué es la tecnologia. Recuperado de http://peapt.blogspot.pe/p/que-es-la-

tecnologia.html



134

Penagos, J., Acufia, M. y Galvis, L. (2012). Teoria de Restricciones Aplicada a Empresas

Pérez,

Pérez,

Pérez,

Pérez,

Manufactureras y de Servicios. Universidad Libre-Barranquilla, 12, 79-86.
Recuperado de
http://www.unilibrebag.edu.co/ojsinvestigacion/index.php/ingeniare/article/viewFil

e/360/349

J. y Gardey, A. (2015). Definicion de proceso informatico. Recuperado de

https://definicion.de/proceso-informatico/

J. 'y Merino, M. (2013). Definicion de recursos tecnologicos. Recuperado de

https://definicion.de/recursos-tecnologicos/

J. 'y Merino, M. (2013). Definicibn de reporte. Recuperado de

https://definicion.de/reporte/

J. 'y Merino, M. (2012). Definicion de Tecnologia. Recuperado de

https://definicion.de/tecnologia/

Pérez, M. (2015). Mineria de datos a través de ejemplos. México D.F, México: Alfaomega



135

Pozo, J. (2016). Disefio de un sistema de informacion, bajo un enfoque de inteligencia de
negocios, para el proceso de toma de decisiones. Caso: Empresa Diafoot. (Tesis de
Magister en direccién de empresas). Universidad Andina Simon Bolivar, Quito,

Ecuador.

Real Academia Espafiola (2017). Concepto de Proceso. RAE, Madrid, Espafia: Asociacion

de academias de la lengua espafiola, http://dle.rae.es/?id=UFbxsxz

Real Academia Espariola (2017). Concepto de Recurso. RAE, Madrid, Espafia: Asociacion

de academias de la lengua espafiola, http://dle.rae.es/?id=VXIXWFW

Real Academia Espafiola (2017). Concepto de Tecnologia. RAE, Madrid, Espafia:

Asociacion de academias de la lengua espafiola, http://dle.rae.es/?id=2J2KRZZ

Riquelme, M. (2017). Que es un proceso en una empresa. Recuperado de

https://www.webyempresas.com/que-es-un-proceso-en-una-empresa

Rodriguez, E. y Pereda, P. (2013). Implementacion de un Dashboard para la toma de
decisiones estratégicas en la unidad de negocio de produccion de huevo incubable
de la Empresa Avicola Santa Fe S.A.C. usando tecnologias Oracle Business
Intelligence. (Tesis de Ingeniero de Computacion y Sistemas). Universidad Privada

Antenor Orrego, Trujillo, Peru.



136

Rodriguez, L. (2007). Probabilidad y estadistica basica para ingenieros. Guayaquil: Espol.

Rodriguez, N. (2012). Gestion de Ventas. Huancayo: Universidad Peruana los Andes.

Rouse, M. (2017). Analitica predictiva o analisis predictivo. Whatls. New York, EU:
TechTarget. http://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/Analitica-

predictiva-o-analisis-predictivo

Rouse, M. (2017). Analisis estadistico. Whatls. New York, EU: TechTarget,

http://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/Analisis-estadistico

Rouse, M. (2017). Andlisis de negocios (BA). Whatls. New York, EU: TechTarget,

http://searchbusinessanalytics.techtarget.com/definition/business-analytics-BA

Ruiz, D. (2004). Manual de estadistica. Sevilla: Universidad Pablo de Olavide.

Saavedra, A. (2006). Gestidn de ventas. Recuperado de http://mask.wikidot.com/gestion-de-

ventas

Sanca, M. (2011). Tipos de investigacion cientifica. Revista de actualizacién clinica, 9, 621-

624. Recuperado de http://www.revistasbolivianas.org.bo/pdf/raci/v12/v12_all.pdf



137

Sanchez, L. (2014). Analisis de informacion y toma de decisiones para administracion de
negocios. (Tesis en Ingeniero en Computacion). Universidad Nacional Auténoma de

México, México D.F., México.

Sarabia, A. (1995). Teoria general de sistemas. Madrid: Gréaficas Marte.

Sarango, M. (2014). La inteligencia de negocios como una herramienta de apoyo para la
toma de decisiones, aplicacion a un caso de estudio. (Tesis de Magister en direccién

de empresas). Universidad Andina Simon Bolivar, Quito, Ecuador.

Schouten, T. (2007). Documentacién de procesos. Switch, 6, 1-8. Recuperado de
https://documentaciondeprocesos.files.wordpress.com/2008/05/la_briefing_note_no

_6_esp.pdf

Sulbaran, D. (2009). Conceptos fundamentales para el analisis estadistico de datos.
Universidad Central de Venezuela. Recuperado de
https://estadisticaucv.files.wordpress.com/2010/10/conceptos-fundamentales-de-

estadistica-aplicada-a-las-ciencias-sociales.pdf

Talavera, C. (2000). Que es un proceso — Gestion de procesos. Granada, EU: Centro de
estudios municipales y de cooperacion internacional. Recuperado de

https://www.aiteco.com/que-es-un-proceso/



138

Teran, M. (2015). Dashboard de Ventas y Mddulo de Reporteo Web para la Empresa Pinto
S.A ubicada en la Ciudad de Quito. (Tesis de Ingeniero de Sistemas e Informatica).

Universidad Regional Autonoma de los Andes, Ambato, Ecuador.

Tinte, R. (2016). Analitica de negocio en Business Intelligence. Madrid, Espafia: Arimetrics.

Recuperado de https://www.arimetrics.com/blog/analitica-de-negocio#gref

Troche, A. (2014). Aplicacion de la mineria de datos sobre bases de datos transaccionales.
Fides et Ratio - Revista de Difusion cultural y cientifica de la Universidad La Salle
en Bolivia, 7, 58-66. Recuperado de
http://www.scielo.org.bo/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2071-

081X2014000100005

Tufioque, M. y Vilchez, O. (2016). Aplicacion de inteligencia de negocios haciendo uso de
la data Warehouse 2.0 en la empresa constructora Beaver para mejorar el proceso
de control de informacion de los centros de costos. (Tesis de Ingeniero de sistemas).

Universidad Sefior de Sipan, Pimentel, Perd.

Ucha, F. (2015). Definicion de Gestion de ventas. Definicion ABC. Sao Paulo, Brasil:
Definicion ABC,

https://www.definicionabc.com/?s=Gesti%C3%B3n%20de%20Ventas#resultados



139

Ucha, F (2009). Definicidn de capacitacion. Definicion ABC. Sao Paulo, Brasil: Definicion

ABC, https://www.definicionabc.com/?s=Capacitaci%C3%B3n#resultados

Valda, J. (2010). El control administrativo. Su importancia. Buenos Aires, Argentina:
Grandes Pymes. Recuperado de http://www.grandespymes.com.ar/2010/03/10/el-

control-administrativo-su-importancia/

Von Bertalanffy, L. (1968). Teoria general de los sistemas Fundamentos, desarrollo,

aplicaciones. México D.F.: Fondo de Cultura Economica.



ANEXOS



Anexo 1: Matriz de la investigacion

Titulo de la Investigacion: Analitica de negocios en la gestion de ventas de la empresa Inversiones Generales Fabrizio, 2017.

Planteamiento de la
Investigacion

Objetivos

Formulacion del problema.

¢Cémo mejorar la gestion de
ventas utilizando analitica de
negocios en la empresa
Inversiones Generales
Fabrizio?

Objetivo general

Disefiar un modelo de analitica de negocios para la gestion de ventas en
la empresa Inversiones Generales Fabrizio, 2017.

Objetivos especificos

Diagnosticar la situacion de la Gestion de ventas utilizando analitica de
negocios en la empresa Inversiones Generales Fabrizio, 2017.

Teorizar las categorias consideradas en las investigaciones tanto
aprioristicas como emergentes.

Disefiar un diagrama arquitectonico y de procesos de la propuesta a
implementar.

Validar los instrumentos de investigacion y la propuesta a través de
juicios de expertos.

Evidenciar la propuesta en prototipos de aplicacion.

Justificacion

La importancia de esta
investigacion es conocer la
implicancia que tiene la
analitica de negocios en el
comercio de una empresa, cCoOmo
pueden influir los cambios en el
desarrollo y desenvolvimiento
al aplicar tecnologias de
explotacion de datos. Ademas
de las mejoras que puede traer
consigo la toma de decisiones
basada en datos historicos y
andlisis estadisticos en las
ventas de la empresa.

Metodologia

Sintagma y enfoque

Disefio

Método e instrumentos

Holistico - Mixto

Proyectiva no experimental

Muestra cualitativa Nro. de entrevistados 3

Muestra cuantitativa Nro. de encuestados 40

6€1



Anexo 2: Matriz metodoldgica de categorizacion

investigacion y la propuesta a
través de juicios de expertos.

Evidenciar la propuesta en
prototipos de aplicacion.

Objetivo general Objetivos especificos Categorias Sub . Unlclla_d_de Técnicas Instrumentos
Categorias analisis
Disefar un Diagnosticar la situacion de la Analitica de Analisis Gerencia Entrevista Ficha de
modelo de Gestiodn de ventas utilizando negocios estadistico entrevista
analitica de analitica de negocios en la
negocios para la empresa Inversiones Generales Anaélisis
gestion de ventas | Fabrizio, 2017. predictivo
en la empresa
Inversiones Teorizar las categorias Mineria de
Generales consideradas en las datos
Fabrizio, 2017. investigaciones tanto
aprioristicas como emergentes.
Gestion de Empleados | Encuesta Cuestionario
Disefiar un diagrama ventas Tecnologia
arquitectonico y de procesos de
la propuesta a implementar. Recursos
Validar los instrumentos de Procesos

ovi



Anexo 3. Matriz de operacionalizacion de categorias

Matriz operacional de la categoria: Gestion de Ventas

Subcategorias ;fég;fgl Indicadores Cuestionario Escala de likert Entrevista
¢Considera Ud. que el Casi ¢Considera que la
Tecnoloaia: | p.1 | sistema actual de Nunca | Casinunca | A veces siempre siempre tecnologia actual
nologia: 1a ventas es eficiente? del &rea de ventas
apllcaf:lon dde Usabilidad ¢Con que frecuencia p.1| lepermite tomar
légrfg(?ijnﬁ?;gtoz 2 Ud. emplea el sistema Nunca Casinunca | A veces Casi siempre decisiones
habilidad P-2 | para generar reportes siempre adecuadas?
y habiiidades de ventas? (Explique?
con yn.cla.ro ¢Considera Ud. _ ;
objetivo: ¢ ¢Considera
conseguir una |mpor_t ant.e las I Nada Poco Muy importante realizar
solucion que p3 Eigagétzaluoiggz para importante | importante Regular | Importante importante capacitaciones
. permita al ser Conocimiento informéticos? p.2 sobr,e las
Tecnologia | humano desde - - tecnologias que se
resolver un _¢Const|detraIUd. utilizan en el area
problema p.4 Lr:por_ ante fas imNarctiant im Porctont Regular | Importante im Mﬁ[ynt de ventas?
determinado pacitaciones para portante portante portante (Explique?
hasta el lograr los aplicativos? _
satisfacer una ¢Ud. C”aT‘E’O realiza
necesidad en una atencion en _ Casi _
un ambito p.5 ven'gas, c.uenta con Nunca Casinunca | A veces siempre siempre
concreto. Disponibilidad gqmpo_s mfc;rmatncos
(Pérezy |spon|b!es. ORI
Merino, 2012) ¢ Tiene disponibilidad Casi
p.6 | Ud. para acceder a los Nunca | Casinunca | A veces siempre siempre
reportes del sistema?

vl



Definiciéon

Subcategorias Indicadores Cuestionario Escala de likert Entrevista
conceptual
¢Considera Ud.
importante ¢ Cree Usted que
mpartir
p.7 compartir . . Nada . Poco Regular | Importante | . Muy cue_nt_a con
Recursos: un informacion de importante | importante importante suficientes
i . - ventas con sus recursos
med_lo de Disponibilidad ~ p.3 o
cualquier clase comparieros? tecnologicos para
que permite ¢Cuando necesita gestionar las
i informacion urgente . i . ventas?
satlsfat_:er una p.8 - g Nunca Casinunca | A veces Casi siempre ) ]
necesidad o Ud. dispone de esta siempre ¢Explique?
conseguir inmediatamente?
aquello que se ¢Cuenta con el
pretende. La personal necesario - Casi . ¢Considera que la
. p.9 . Nunca Casinunca | A veces . siempre . -
RECUISOS tecnologia, por para atender el area siempre implementacion
su parte, hace de ventas? de nuevos
; Personal . - p.4 N
referencia a las ¢Ud. Considera recursos mejoraria
teorias y importante la Nada Poco Muy el area de ventas?
(o p.10 N . . Regular | Importante | . ) .
técnicas que capacitacion del importante | importante importante ¢Explique?
posibilitan el personal?
aprovechamient ¢La informacion de Casi
0 préctico del p.11 | los reportes de las Nunca | Casinunca | A veces siempre siempre
conocimiento ventas es precisa?
cientifico.(Pérez . ¢Considera Ud. Que
. Informacion . -
y Merino, 2013 ) la informacion de Casi
p.12 | las ventas son Nunca Casinunca | A veces . siempre
- siempre
utilizadas
adecuadamente?

[474"



Definiciéon

Subcategorias conceptual Indicadores Cuestionario Escala de likert Entrevista
¢Cree Ud. Importante
13 documentar los Nada Poco Reqular | Importante Muy ¢ Cree Usted que
- nuevos procesos de importante | importante importante 0S procesos
Procesos: _ P p d tant tant g P tant los p
término con | Documentacio ventas? 2| actuales son
multiples usos, n ¢Los manuales del P-7| eficaces en el 4rea
. : 2
que aparecen en sistema de ventas Nunca Casinunca | A veces _Ca5| Siempre de vetnta.
contextos muy P-14 | estan disponibles siempre P ¢Explique?
diversos. En el para el &rea?
ambito de la ¢Considera Ud.
informatica, el importa mejorar los
' . Nada Poco Muy ¢ L0s procesos
ifé?i%erztg IS: p.15 g)r(?:teei'tg‘fn”:j sreq | imPortante | importante Regular | Importante | ;o ante cuentan con
Procesos - . - documentacion
ion nocimien de ventas? ) -
€jecucio de | Conocimiento - P8 necesaria para su
diversas ¢Cuéndo se control?
instrucciones implementa un nuevo . Casi - .
. ; Explique?
por parte del p.16 proceso, Ud. Es Nunca Casinunca | A veces siempre Siempre ¢(Expliq
microprocesador informado?
, de acuerdo a lo ¢Considera Ud. Nada Poco Muy
ue indica un i . . .
g programa. p'17 :)r(;]r?t(:(l;tlagéevr:r?’ga(‘)sr'?r el importante | importante ReQUIar Importante importante
(Pérez y Gardey, Control ¢Las ventas
2015) realizadas en el area . Casi .
p.18 Nunca | Casinunca | A veces . siempre
de ventas son siempre

controladas?

vt
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Anexo 4. Instrumentos

Cuestionario para colaboradores de la empresa Inversiones Generales Fabrizio

Obijetivo: La finalidad del presente instrumento es la de recopilar informacion respecto la gestion de ventas,
para determinar los problemas que persisten en el area de la empresa.

Marque con un aspa (X) en los recuadros numerados del 1 al 5.

N° ITEMS ESCALAS

1 | 2 | 3 | 4 | 5

Tecnologia

¢Considera Ud. que el
sistema actual de
ventas es eficiente?

Nunca

Casi nunca

A veces

Casi
Siempre

Siempre

¢Con que frecuencia
Ud. emplea el sistema
para generar reportes
de ventas?

Nunca

Casi nunca

A veces

Casi
Siempre

Siempre

¢Considera ud.
importante las
capacitaciones para el
uso de  equipos
informaticos?

Nada
importante

Poco
importante

Regular

Importante

Muy
importante

¢ Considera Ud.
importante las
capacitaciones  para
los aplicativos?

Nada
importante

Poco
importante

Regular

Importante

Muy
importante

¢Ud. Cuando realiza
una atencién en
ventas, cuenta con
equipos informaticos
disponibles?

Nunca

Casi nunca

A veces

Casi
Siempre

Siempre

¢ Tiene disponibilidad
Ud. para acceder a los
reportes del sistema?

Nunca

Casi nunca

A veces

Casi
Siempre

Siempre

Recursos

¢ Considera Ud.
importante compartir
informacidn de ventas
con sus comparieros?

Nada
importante

Poco
importante

Regular

Importante

Muy
importante

¢Cuando necesita
informacién  urgente
Ud. dispone de esta
inmediatamente?

Nunca

Casi nunca

A veces

Casi
Siempre

Siempre

¢Cuenta con el
personal necesario
para atender el area de
ventas?

Nunca

Casi nunca

A veces

Casi
Siempre

Siempre
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N° ITEMS ESCALAS
1 2 3 4 5

10 | ¢Ud. Considera

importante la Nada Poco Muy

.. . . Regular Importante | .
capacitacion del | importante | importante importante
personal?

11 | ;La informacién de Casi
los reportes de las| Nunca Casi nunca A veces Sierisp;re Siempre
ventas es precisa?

12 | ¢(Considera Ud. Que la
informacion de las . Casi .

- Nunca Casi nunca A veces . Siempre
ventas son utilizadas Siempre
adecuadamente?

Procesos

13 | ¢Cree Ud. Importante

documentar los Nada Poco Muy

. . Regular Importante | .
nuevos procesos de | importante | importante importante
ventas?

14 | ;Los manuales del
sistema de ventas : Casi .

, . . Nunca Casi nunca A veces . Siempre
estan disponibles para Siempre
el area?

15 | ¢(Considera ud.
importa mejorar los Nada Poco Muy
prQCEdlmlento , importante | importante Regular Importante importante
existente en el area de
ventas?

16 | ;Cuando se
implementa un nuevo Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
proceso, Ud. Es Siempre
informado?

17 | ;Considera Ud. Nada Poco Muy
Importante mejorar el | ;0 ante | importante Regular Importante | ortante
control de ventas?

18 | ¢Las ventas realizadas Casi
en el area de ventas Nunca Casi nunca A veces Siempre Siempre

son controladas?
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1. ¢Considera que la tecnologia actual del area de ventas le permite tomar decisiones

adecuadas? ¢Explique?

2. ¢Considera importante realizar capacitaciones de las tecnologias que se utilizan en el area

de ventas? ;Explique?

3. ¢(Cree Usted que cuenta con suficientes recursos tecnoldgicos para gestionar las ventas?

¢Explique?

4. ¢Considera que la implementacion de nuevos recursos mejoraria el area de ventas?

¢Explique?



Anexo 5. Fichas de validacién de los instrumentos

Wi

Universidad
Morbert Wiener

CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXFERTOS

PG e SiSemad | Actualmente Ylabero en L ZEAIEC ... Ubicado en ... AAMA . Procedo a revisar ln
correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Yo, Dfﬂgpﬂ;ﬂwﬂuw‘%h ,,,,, Q%Wl’@ identificade con DINT Nro. J/c‘f"r"f"?ﬂkﬂ' Especialista en

Coherencia: El item tiene relacion légica con el indicador ¥ la dimensicon/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimensién/sub categoria.
Claridad: La redaccion del item permitird comprender a la unidad de anilisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador y la dimensidn/sub categoria.

Mro, CATEGORIA: GESTION DE VENTAS Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias

1}2(3lal1]|2]3]ala|z2]3]al1]2]3]a

DIMENSION fSUB CATEGORIA 1: TECNOLOGIA

1 | ;Considera Ud. que el sistema actual de
ventas es eficiente? v

{

2 | ;Con que frecuencia Ud. emplea ol sisteme
para generar reportes de ventas?

3 | ;Considera Ud. importante las capacitaciones
para ¢l uso de equipos informditicos?

4 | ;Considera Ud. importante las capacitaciones
para los aplicativos?

5 JUd. Cuando realiza una atencidn en ventas,
cuenta con equipoes informiticos disponibles?

& | ;jTiene disponibilidad Ud. para acceder a los
reportes del sistema?

-

o Candil i A e
PN P PN N P
= |~ P |~ P
s I s

LYT



Mro . Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias
CATEGORIA: GESTION DE VENTAS 1]2[3al1]2]3]al1]z]zlal1]z]3]a]’
5

DIMENSION fSUB CATEGORIA 2: RECURSO

7 £ Considera Ud, importante compartir
informacidn de ventas con sus compafieros? W vl £ e
2 | ;{Cudndo necesita informacidn wrgente Td.
dispone de csta inmediatamente? . A :{ A
g | ;Cuenta con el personal necesario para “ N
atender ¢l irea de ventas? A e A A
10 | jUd. Como ¢considera imporiante la
capacitacién del personal? A v 11l ){
11 | ;La informacidn de los reportes de las ventas o
es precisa? 4 'Y e 4
12 | ;Considera Ud. que la informacidn de las B ]
ventas son utilizadas adecuadamente? .. b A 3{
DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: PROCESOS R
13 | ;Cree Ud. Importante documentar los nuevos
procesos de ventas? ) ;{ Y .(’
14 | jLos manuales del sistema de ventas estin
disponibles para el drea? \J _»{" {\ L
15 | jConsidera Ud. importa mejorar los
procedimiento existente en el drea de ventas? z'\ { D{ e
16 | ;Cudndo se implementa un nuevo procesa, o] o X L

Ud. Es informado?

174



Nro. | CATEGORIA: GESTION DE VENTAS Coherencia | Relevancia Claridad

Suficlencia | Puntaje Sugerencias
12342234223 ]a]a]2]3]a]"
DIMENSION /SUE CATEGORIA 3: PROCESOS
17 | ;Considera Ud. Impeortante mejorar el control
de ventas? X A 4 ‘;{
1& | zjLas ventas realizadas en el drea de ventas son
controladas? X AL p
(51 el puntaje obtenido esta entre 1 v 2 el experto debe de sugenr los cambios). B
¥ después de la revisidn opino que el instrumento @ debe de ser aplicado:
[. Debe de afiadir .... Dimension/sub
Lo =Ty ) R

2. Debe affadir ...... items en la dimensién/sub categoria

..........................................................................................................................................................

Es todo cvanto informa;

611



N

Universidad
Morbert Wiener

Yo, .

CLERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

..:Dt:.ixkﬁ; Heel. Ve Bgen

Acmalmente laboro

Bl ..... BEMIEe
correspondencia entre la categoria, sub categoria ¢ {tem bajo los criterios:

Ubicade en

Coherencia: El item tiene relacidn légica con el indicador v la dimension/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimensidn/sub categoria.
Claridad: La redaccidn del item permititd comprender a la unidad de andlisis.

Suficiencia: La cantidad de jtems es suficiente para responder al indicador v la dimensidn/sub categoria,

N £ 7.7 S—

.. Especialista en
Procedo a revisar la

recursos tecnoldgicos para gestionar las
ventas? ;Explique?

Mra, . : Coherencia | Relevancia Claridad suficiencia | Puntaje Sugerencias
CATEGORIA: GESTION DE VENTAS 1IE|3|4 1|2|3|4 1121314 1|2|3|-‘-’1 —=
DIMENSION /SUB CATEGORIA 1: TECNOLOGIA
1 | ;jConsidera que la techolopia actual del drea de
ventas le permite tomar decisiones adecuadas? :"L ;{‘ A, A,
; Explique?
2 | jConsidera importante realizar capacitaciones
sobre las tecnologias que se utilizan en el drea ¥, o M X
de ventas? ; Explique?
MNro. CATEGORIA: GESTIGN DE VENTAS Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias
1]z[afafa]z2]3]a|2]2]3]al1]2]3]a
DIMENSION /SUB CATEGORIA 2: RECURSOS
3 | ¢Cree Usted que cuenta con suficientes

X

A,

A

N

0ST



necesaria para su control? ; Explique?

MNro. e Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias
CATEGORIA: GESTION DE VENTAS 1121zlalilzl3]a >T3lal1lz2]3 4
4 | ;Considera que la implementacion de nuevos
recursos mejoratia el drea de ventas? J-ﬂ\ ,r'\ &
7 Explique?
DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: PROCESOS
15 | ;Cree Usted que los procesos actuales son
eficaces en el drea de venta? ;Explique? A o X
5 | ;Los procesos cuentan con documentacion

(51 el puntaje obtenido esta entre 1 ¥ 2 el experto debe de sugerir los cambiog).

Y después de Ia revisidn opino que el instrumento @ debe de ser aplicado:

Debe de afiadir .... Dimensidén/sub
1Ll o 2 U

1.

aaa

Es todo cuanto informo;

EdELALdEdsdEEdEAE LAELE R

Debe afiadir ...... items en la dimensidn/sub categoria

16T



W . ',

Universidad
MNorbert Wiener
CERTIFICADO DE VALIDEZ PFOR JUICIO DE EXPERTOS
Yo, @E:L‘;;‘ﬂ'@ﬂﬂ Ofaedro imeher, coo.r. identificado con DNI Nro. ... H0E32133....... Especialista cn
.magﬁmmn.ﬂuﬁmm....... ﬁctunlmenlﬁ lﬂi:u:-m en Wsi.‘l‘.t-t.‘-‘ veerever. Ubicado en J»é'ﬂﬂh ... Procedo a revisar la

correspondencia entre la categoria, sub cateporia ¢ item bajo los C!’Etﬂ]‘] 08

Coherencia: El item tiene relacidn logica con el indicador y la dimensidn/sub categorfa.

Relevancia: El {tem es parte importante para medir el indicador v la dimensién/sub categoria.
Claridad: La redaccidn del item permitird comprender a-la unidad de andlisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente parz responder al indicador y la dimensién/sub categaria.

MNro. Coherencia | Relevancia | Claridad | Suficiencia | Puntaje Sugerencias

CATEGORIA: GESTION DE V
STION DE VENTAS 1l2)3|ala]2]3]a]1]2]3]ala]2]3]a

D[MENsler JSUB CATEGORIA 1: TECNOLOGIA

/ / y

1 | ;Considera Ud. que ¢l sistema actual de
ventas es eficiente?

2 | ¢Con que frecuencia Ud. emplea el sistema
' | para penerar reportes de ventas?

3 | iConsidera Ud. importante las capacitacionres
para ¢l uso de equipos informéticos?

4 | jConsidera Ud. importante las capacitaciores
para los aplicativos?

5 | ;jUd. Cuando realiza una atencion en ventas,
cuenta con equipos informdticos disponibles?

]

6 | ;Tiene disponibilidad Ud. para acceder a los

Bl o = o R B

= = | = | =~
] ==~
h= B B B

repories del sistema?

[4]?



Nro. . Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias
CATEGORIA: GESTION DE VENTAS "
1]2]3]4la]l2]3]a]1]2]3]a]1]2]3]3
DIMIENSION fSUB CATEGORIA 2: RECURSOS

7 | {Considera Ud. importante compartir )
informacion de ventas con sus compafieros? / IJ( J/ h{

8 | ;Cuindo necesita informacitn urgente Ud.
dispone de esta inmediatamente? v L"( Lfr ﬂ"

9 | ;Cuenta con el personal necesario para e
atender el drea de ventas? 'fr f v J

10 | ;jUd. Como considera importante la
capacitacion del personal? 1,1( I.u'f Jr y/

11 | ;jLainformacion de los reportes de las ventas
cs precisa? v{ " v '-";

12 | jConsidera Ud. que la informacidn de las _
ventas son utilizadas adecuadamente? v '.I'r iy ‘J'/

DIMENSION fSUB CATEGORIA 3: PROCESOS

13 | 4Cree Ud. Importante documentar los nuevos L‘,r
procesos de ventas? J 'J'r uf

14 | ;Los manuales del sistema de ventas estin
disponibles para el drea? / l{ p"‘ W

15 | zConsidera Ud. importa mejorar los
procedimiento existente en el drea de ventas? I."Ir / v /

16 | ;Cuindo se implementa un nuevo proceso, I.f( t"{ ‘I,-'

Ud. Es informada?

€GT



Nro. | CATEGORIA: GESTION DE VENTAS Coherencia | Relevancia Claridad Suficlencia | Puntaje Sugerencias
1l2]3]4fa]2]3]4faf2]3]a]2]|2]3][4]
DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: PROCESOS
17 | jConsidera Ud. Importante mejorar el control
de ventas? |.|'H l"{ f
18 | jLas ventas realizadas en el drea de ventas son
controladas? J{ L'/ f y". L‘(
(51 el puntaje obtenido esta entre 1 y 2 el experio debe de sugerir los cambios).
Y después de la revisidn opino que el instrumento debe de ser aplicado:
1. Debe de afiadir .... Dimensién/sub
o =]y PR R e N N o e i S
2. Debe afiadir ...... {tems en la dimension/sub categoria
ER . . .

----------------------------------------------------------------------------------------

Es todo cuanto informeo;

Firma
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WA

Universidad
Morbert Wiener

CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

Yo, .Bebars.. Roy Foonion hovenez..oovono

Lo gemeh, dedisams......

e Actualmente  laboro

en . Nwver. o

correspondencia entre la cateporia, sub cateporia e itemn bajo los criterios;

Ubicado en

Coherencia: El item tiene relacion logica con el indicador v la dimension/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador ¥ la dimensién/sub categoria.
Claridad: La redaccion del itemn permitira comprender a la unidad de analisis,
Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador v la dimensidn/sub categoria.

identificade con DNI-MNro. .. .HOZ32t23 ...
B S0 S

Especialista en
Procedo a revisar la

Mro. : Coherencia | Relevancia Claridad suficiencia | Puntaje Sugerencias
CATEGORIA: GESTIGN DE VENTAS 1T2]3]al1]2]3]al1]2]3]4]1]2]3]a
DIMENSION JfSUB CATEGORIA 1: TECNOLOGIA
1 | ;Considera que la tecnologia actual del drea de
ventas le permite tomar decisiones adecuadas? y" I'/ I/{ V'(
Expligue?
2 | ;Considera importante realizar capacitaciones
sobre las tecnologias que se ulilizan en el drea ,/ '.I"I ,f 1,4'{
de ventas? ; Explique?
Nro. . . Coherencla | Relevancia Claridad suficlencia | Puntaje Sugerencias
CATEGORIA: GESTIOMN DE VENTAS 1|2|3;4 1|2|3I4 1 2|3E4 1[1| 3|4
DIMENSION fSUB CATEGORIA 2: RECURSOS
3 | iCree Usted que cuenta con suficientes
recursos tecnoldgicos para gﬂétionar las ,‘,/ p/ V/ ',/
ventas? ; Explique?

GqT



Mro.

- Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias
CATEGORIiA: GESTION DE VENTAS 1213lal1lzl3lal1lzlz]lalilz]z]e
4 | ;Considera que la implementacién de nuevos
recursos mejoraria el drea de ventas? ,r/ 1.!"' ¥ p’
;Explique?
DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: PROCESOS
15 | ;Cree Usted que los procesos actuales son

eficaces en el area de venta? jExplique? If v

5 | i Los procesos cuentan con documentacion 1/
necesaria para su control? ;Explique?

(Si1 el puntaje obtenido esta entre 1 ¥ 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revision opine que el instrumento debe de ser aplicado:

1. Debe de afiadir ... Dimensién'sub
categoria............

reTerTTrIrrAFIETIRETIRE IR Y

2, Debe afiadir ...... items en la dimensidn/sub categoria

EE R R R R mesrartrTEssTsrEFAIEA A FEEREPAT AR,

- - TEiEE T EEARTAETREEREEARAIE®ES
3r R R T AR TErANETAETETAEITAET PRI R T EREANTAEUE PEA TN PN A RO N EE EE W RS NN BRSO E NN R KR LA EA RN R R R

mErarrEraREAE

Es todo cuanto informos;

9GT



g

Universidad
Marbert Wienar

CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

-
2 éﬁﬁ{w‘%" ................... identificado con DNI Nrn£5f¢z?8 ........ Especialista en
?;f Jus lemiadiealmente laboro en &9 fldierier.. ... Ubicado en .G&@le.......... Procedo a revisar la
corresponcencia entre la categoria, sub categoria e ftem bajo los criterios:

Coherencia: El item tiene relacion logica con el indicador v la dimensidn/sub categoria,

Relevancia: El item es parte importante para medir ¢l indieador v la dimensidn/sub categoria.

Claridad: La redaccidn del item permitird comprender a la unidad de analisis.

Suficiencia; La cantidad de ftems es suficiente pare responder al indicador y la dimensién/sub categoria,

MNro. Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias

CATEGORIA: GESTION DE VENTAS 1]2]3]4|1]2]3]a|1]2]2]a|2][2]3]a

DIMENSION /SUB CATEGORIA 1: TECNOLOGIA

1 | ;Considera Ud. que ¢l sistema actual de

ventas es eficiente? . X[ || X X X
2 | ;Com que frecuencia Ud. emplea el sistema \ Y| f'i':‘

para generar reportes de ventas? —
3 | ;Considera Ud. imporiante las capacitaciones - ¥ ><

para ¢l uso de equipos informilicos?

4 ;Considera Ud. importante las capacitaciones
para los aplicativos?

5 | ;Ud. Cuando realiza una atencion en ventas, Y ¥
cuenta con equipos informiticos disponibles?

-
4
AN
?ch‘\..‘?{?ib{

6 | ;Tiene disponibilidad Ud. para acceder a los % W W
reportes del sistema?




MNro. . Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerancias
CATEGORIA: GESTION DE VENTAS 1[2]3]a]1]2]314|1]2]3]a]1]2]2 4]
DIMENSION /SUB CATEGORIA 2: RECURSOS

7 | $Considera Ud. importante compartir

informacion de ventas con sus compafieros? X X }g’ .8
g | ;Cuindo necesita informacion urgente Ud.

dispone de esta inmediatamente? }{{ b4 Xl ]L '
9 | ;Cuenta con ¢l personal necesario para

atender el drea de ventas? )( }: X }(
10 | ;Ud. Como considera importante la

capacitacion del personal? }< x :){ X
11 | ;Lainformacién de los reportes de las ventas >\/

s precisa? \i{ ?f
12 | ;Considera Ud. que Ia informacion de las )( -}(

ventas son utilizadas adecuadamente? f ){

DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: PROCESOS

13 | ;Cree Ud. Importante documentar los nuevos

procesos de ventas? }(’ X X ;{
14 | jLos manuales del sistema de venlas estin

disponibles para el drea? X X A }‘\
15 | jConsidera Ud. importa mejorar los k\ Y 1%

procedimiento existente en el drea de ventas? ><
16 | jCudndo se implementa un nuevo proceso, :( ‘Ilr\ j{.. %,

Ud. Es informade?

84T



Nro. | CATEGORIA: GESTION DE VENTAS Coherencia | Relevancia Claridad suficiencia | Puntaje Sugerencias

1lz2]3fala]2]3]alaf2|3]a]1][2][3]2

DIMENSION fSUE CATEGORIA 3: PROCESDS

17 | ;Considera Ud. Importante mejorar el control

de ventas? X X X X
18 | ;jLas wentas realizadas en el firea de ventas son

controladas? X F( . I?:{

(5i el puntaje obtenido esta entre 1 ¥ 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revisidn opino que el instrumento debe de ser aplicado:

1. Debe de afiadir ... Dimensidn/sul
O B v o T T i ot R o T B i B v o e T S S A A e £Y BT R T S e R D S LT Fe R ST SRR PR R Fe et T R ST

aaa

2. Debe afiadir ...... items en Ia dimension/sub categoria

Hrmmd e EAeFAria e st e EAETE i E rTIEASIAE IR TILIPTET IR IS FISTARIE IS IR TRISEAC DY = mrarartzrars
arrsrTEraIP IR e Ry * sEsm EEIEIETARIEAEESEIAFARTARA RIS

Es todo cuanto infornmo;

7 ik
Firma

6GT



AN/

Universidad
Marbert Wiener

CERTIFICADO DE VALIDEY POR JUICIO DE EXPERTOS

Yo, "‘f"‘"? Cy-%(j éq”fwhﬁ’ rerernen 1dentlﬁcacio con DNI Nro. !’6-‘:;??’2?3.

rr

..... _.|-. 7enied... Actalmente laboro en LAt irerrer ...
cnrrespcndr ncia entre la categoria, sub categoria e item bajo los eriterios:

.. Especialista en
... Ubicado en ..od¢itlck........ Procedo a revisar la

Coherencia: El item tiene relacion logica con el in dicadn;:r v la dimensidn/sub categoria.

Relevancia: El ftem es parte importante para medir el indicador y la dimension/sub eategoria.
Claridad: La redaccidn del item permitird comprender a la unidad de andlisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador v la dimensién/sub categoria.

Nro. CATEGORIA: GESTION DE VENTAS Coherencia | Relevancia | Claridad | Suficiencia | Puntaje Sugerencias

1l203lafal2]zlalalz2]|3]al1]|2]3]a

DIMENSION /SUB CATEGORIA 1: TECNOLOGIA

1 | jConsidera que la tecnologia actual del drea de

ventas le permite tomar decisiones adecuadas? ;{ >\/ }-f x
4 Bxplhique?

2 | ;Considera importante realizar capacitaciones

sobre las tecnologlas que se utilizan en el Area }{ ‘Xf ' )< 7\/
de ventas? ;Expliqua?

Mro, CATEGORIA: GESTIGN DE VENTAS Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias

1]2(3]afa]2]3]al2]2]3]a]2]2]3]4
DIMENSION /SUB CATEGORIA 2: RECURSOS

3 | ;Cree Usted que cuenta con suficientes

recursos tecnoldgicos para gestionar las X X >< \’<
ventas? ; Explique?

09T



(51 el puntaje obtenido esta entre 1 y 2 el experto debe de sugenir los cambios).

o CATEGORIA: GESTION DE VENTAS Coherencia | Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias
12134123 |4|1|2|3|4a4]|1]|2]|3(4
4 | ;Considera que la implementacion de nuevos
recursos mejoraria el drea de ventas? X X X X
: Explique?
DIMENSION fSUB CATEGORIA 3: PROCESOS
15 [ ;Cree Usted que los procesos actuales son
eficaces en el drea de venta? ;Explique? X] X X X
5 | jLos procesos cuentan con documentacion
necesaria para su control? j Explique? }1 }(’ ></ <

Y después de la revisidn opino que el instrumento @ debe de ser aplicado:

1.

[ebe de afiadir .... Dimension/sub
ot 1

2. Debe afiadir ..

Es todo cuanto informo;

... items en la dimensién/sub categoria

ABLALA B LA R4 B

19T



Anexo 6. Fichas de validacion de la propuesta

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Titulo de la investigacion: Analitica de negocios en la gestion de ventas de la empresa Inversiones Generales Fabrizio, 2017
Nombre de la propuesta: Disefio de un dashboard BA para la gestion de ventas de la empresa Inversiones Generales Fabrizio

Yo, .o Putesio | Eseiest  meeEs identificado con DNI Nro...2¢3%2£0% Especialista

en. NG SUTEMOS L Actualmente laboro en..Moteane= . Ubicado en.lf&.. L@a@vétProcedo a revisar la

correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema vy la solucion.
Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.
Construccién gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

BT TRl SR S e

mpuesta

se fundamenta en las ciencias
administrativas/ Ingenieria.

2 | La propuesta estd contextualizada a la realidad en estudio.

3 | La propuesta se sustenta en un diagnostico previo.

Se justifica la propuesta como base importante de la
investigacion aplicada proyectiva

La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y
posibles de alcanzar.

2

9T



| La propuesta relacion con el diagnostico

9 responde a la problemadtica P - > / -
4 La propuesta tiene un plan de accién e intervencién bien ;

detallado / / /
" Dentro del plan de intervencién existe un cronograma ) :

detallado y respensables de las diversas actividades / / -
9 | La propuesta es factible y tiene viabilidad e » I
10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito / / S

Y después de la revision opino que:

1.

Es todo cuanto informo;

----------------------------------------------------------------

..............................

€91



]

CERTIFI DE VALIDEZ DELAP STA

Titulo de la investigacion: Analitica de negocios en la gestion de ventas de la empresa Inversiones Generales Fabrizio, 2017
Nombre de la propuesta: Disefio de un dashboard BA para la gestion de ventas de la empresa Inversiones Generales Fabrizio

¥ou oo :\-5 e . //{ artn, U;Sum\ Y. AQW 1e........ identificado con DNI Nro.. A0 /9 Lo B N Especialista
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Pertinencia: La propuesta cs coherente entre cl problema y la solucién.
Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.
Construccién gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

- roula se funclamen en l ciencias
administrativas/ Ingenicria. X 4
2 | La propuesta estd contextualizada a la realidad en estudio. v e v
La propuesta se sustenta en un diagndstico previo, V4 X K
" Se justifica la propuesta como base importante de la
investigacién aplicada proyectiva X X X
. La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y
posibles de alcanzar. X A X
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La propuesta guarda relacion con el dia

2 endstico
responde a la problematica : X A y
5 La propuesta tiene un plan de accidn e intervencion bien
detallado A X Y
8 Dentro del plan de intervencién existe un cronograma J
detallado y responsables de las diversas actividades S L
9 | La propuesta es factible y tiene viabilidad X Y Y, f
10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito P £ X
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Anexo 7. Evidencia de la visita a la empresa

Figura 21. Area de ventas. Fuente: Inversiones Generales Fabrizio



Anexo 8. Evidencia de la propuesta
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