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Resumen
El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo determinar como la Inteligencia de
Negocios mejora la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.
Consecuentemente, desde la perspectiva metodoldgica se basé en un estudio tipo aplicado, con un
disefio experimental de nivel pre-experimental y enfoque cuantitativo. Asimismo, se uso seis
fichas de observacion como instrumento de investigacion para analizar durante cuatro semanas la
aplicacion de la herramienta de inteligencia de negocios. Los resultados inferenciales evidenciaron
el alto nivel de significancia de las hipdtesis de la investigacion, ya que obtuvieron un p-valor
menor a 0.05 mediante la prueba de T-Student, reafirmando que la inteligencia de negocios mejora
la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024. Se concluye que al
aplicar la solucion de inteligencia de negocios generd reportes mas certeros con informacion
precisa y actualizada, omitiendo los sesgos cognitivos al momento de tomar decisiones basada en

datos, lo cual resulta en una significativa mejora en el area comercial.

Palabras claves: inteligencia de negocios, toma de decisiones, indicadores clave de

desempefio, articulos de valor clave (KVI) y analisis de ventas.



Abstract
The objective of this research work was to determine how business intelligence improves decision
making in the commercial area of a Retail company, Lima 2024. Consequently, from the
methodological perspective, it was based on an applied study, with a pre-experimental
experimental design and quantitative approach. In addition, six observation sheets were used as a
research instrument to analyze the application of the business intelligence tool for four weeks. The
inferential results evidenced the high level of significance of the research hypotheses, since they
obtained a p-value of less than 0.05 by means of the T-Student test, reaffirming that business
intelligence improves decision-making in the commercial area of a Retail company, Lima 2024. It
is concluded that by applying the business intelligence solution generated more accurate reports
with accurate and updated information, omitting cognitive biases when making decisions based on

data, resulting in a significant improvement in the commercial area.

Keywords: business intelligence, decision making, key performance indicators, key value

items (KVI) and sales analysis.



Introduccion
El estudio comprende la predominacion de la variable independiente “inteligencia de negocios”
sobre la praxis de la variable dependiente “toma de decisiones”. Por ello, el estudio tiene como
premisa mejorar la toma de decisiones del area comercial mediante una herramienta de inteligencia
de negocios, la cual permita a la gerencia comercial tomar decisiones basada en datos sélidos y
exactos omitiendo los sesgos cognitivos. De manera consecuente, el estudio comprende los
siguientes capitulos:

En el primer capitulo, se plasmé la realidad problematica, la formulacion del problema, los
objetivos y por ultimo la justificacion del estudio.

En el segundo capitulo, se evidencian los antecedentes nacionales e internacionales, el
marco tedrico en funcion a las definiciones conceptuales y la evolucion de las teorias de la
inteligencia de negocios y toma de decisiones. De manera consecuente, se formula las hipotesis de
la presente investigacion.

En el tercer capitulo, se plasmé la metodologia del estudio experimental y la praxis que se
llevara a cabo en el estudio, contemplando la observacion como técnica de recopilacién de datos
para la muestra elegida.

En el Capitulo 1V, se evidencia el andlisis e interpretacion de los resultados descripticos e
inferenciales mediante la ejecucion de la prueba T-Student.

Para finalizar, en el quinto y ultimo capitulo se plasmd las conclusiones y recomendaciones

del estudio.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

Entender el procedimiento de la toma de decisiones es imprescindible para una organizacion que
basa sus indicadores corporativos para constatar la funcionalidad de los objetivos planteados. Por
ello, es vital emplear mecanismos de Inteligencia de Negocios que retnan informacion fructifera
para reducir el indice de fracaso frente a las ineficientes acciones que se toman en conjunto. Por
otro lado, la creciente competencia en el sector retail peruano ha obligado a las compafiias a buscar
nuevas formas de diferenciarse y mejorar su desempefio, de esta manera, emerge la Inteligencia de
Negocios como una solucion estratégica para enfrentar este desafio, al permitir a las empresas
analizar grandes volimenes de datos y obtener insights valiosos sobre el comportamiento de los
consumidores. Cabe mencionar que, la disposicion para tomar decisiones fundamentadas en datos
ha hecho que la sostenibilidad de las empresas se vuelva ain mas critica tras los golpes de la
epidemia de COVID-19 y el continuo apogeo del comercio electrénico.

La inteligencia de negocios enfrenta diversas obstaculizaciones a nivel norteamericano,
asidtico y latinoamericano, con marcadas diferencias en sus contextos regionales. En
Norteamérica, la implementacion de Bl se ve frenada en cuanto a los procesos de analisis, ya que
pueden ser lentos y dificultar la toma de decisiones oportunas (Rodriguez, 2022). En Asia, existen
brechas en cuanto a la interfaz de usuario debido diversidad cultural entre los paises asiaticos,
puesto a que obstaculizan la integracion efectiva del Bl en las operaciones diarias y limitan su
potencial para mejorar la velocidad en el rendimiento empresarial (Khaddam et al., 2021). En
cuanto a Latinoameérica, aln persiste una carencia en la integracion de tecnologias que permitan la
integracion de las herramientas que ofrece la IN, esto afecta a la optimizacion y automatizacion de

los flujos de trabajo asociados a estos sistemas (Martinez y Rodriguez, 2023). En Perd, la



dependencia del procesamiento manual de la informacion resulta en un cuello de botella, ya que
es un proceso lento y propenso a errores, por ende, la automatizacion de estos procesos mediante
Bl es necesaria para mejorar la eficiencia y la calidad de la informacién (Moarri, 2023). En Lima
Metropolitana, la situacion es aun mas critica debido a la falta de integracion efectiva de
herramientas de Bl en el sector retail frente a las competencias emergentes, esto impide una toma
de decisiones basada en datos y limita la competitividad (Diario Gestion, 2022). Esta falta de
adopcion y sofisticacion en el uso de Bl en el sector retail demuestra una deficiencia estructural
significativa, que podria perjudicar el desarrollo econdmico y la disposicion en la toma de
decisiones frente a los cambios del mercado.

La toma de decisiones en el sector retail presenta desafios significativos a nivel global. En
Europa, la complejidad se refleja en la necesidad de adaptar estrategias a la diversidad de mercados
y regulaciones, con un crecimiento moderado del 1,3% en ventas minoristas en 2022 (Statista,
2023). En Asia, la dinamica varia considerablemente entre paises, con un incremento del 6,5% en
el comercio al por menor en China durante el mismo periodo (Trade Map, 2023). En
Latinoamérica, el sector retail enfrenta problemas de inflacion y volatilidad econémica,
evidenciados por una caida del 3% en las ventas en 2023 (Banco Central de Reserva del Peru,
2023). En Perq, el contexto se agrava con un descenso del 2,4% en el indice de ventas del comercio
minorista durante el primer semestre de 2024 (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica,
2024). En Lima Metropolitana, a pesar de ser un centro econdémico crucial, el sector retail
experimenta una desaceleracion del 4,1% en el mismo periodo, reflejando dificultades especificas
de la region (Diario Gestion, 2024). Personalmente, considero que estos desafios en Lima

Metropolitana destacan la falta de estrategias adaptadas a la rapida evolucién del mercado y la



necesidad urgente de innovacién para enfrentar la creciente competencia y la variacion en la
conducta del consumidor final.

En Espafia, los lideres empresariales se sienten oprimidos y no calificados para tomar
decisiones basadas en datos; a pesar de la abundancia de informacion; la falta de herramientas de
inteligencia de negocio y una comprension limitada de los datos generan una sensacion de
desconfianza y confusion. Lo mencionado anteriormente, dificulta la interpretacion y el analisis
efectivo de la informacidn disponible, por ello, el 99% de los empresarios espafioles consultados
considera que la inteligencia de negocios es un factor decisivo para el triunfo de una empresa
(Europa Press Portal TIC, 2023). Esta situacion se replica en Latinoamérica, donde la falta de datos
confiables limita la innovacion y el crecimiento empresarial, ya que, al no utilizar herramientas de
inteligencia de negocios pueden experimentan caidas de hasta el 25% en su competitividad en el
mercado (Pérez, 2021). En Perl, se ha documentado que el 35% de las empresas carecen de
estrategias efectivas de toma de decisiones, lo que limita su capacidad de crecimiento y adaptacion
(Ministerio de Economia y Finanzas, 2023). En Lima, la situacién es ain mas grave: el 75% de las
empresas no cuentan con herramientas suficientes para una toma de decisiones informada,
resultando en una reduccion del 30% en su rendimiento general (British Broadcasting Corporation,
2023). Ignorar la importancia de estas herramientas podria frenar la brecha competitiva y estancar
el crecimiento econdmico, subestimando asi el potencial de desarrollo tanto a nivel local como
global. Asi mismo, resulta alarmante que muchas organizaciones subestimen los efectos del
analisis cuantitativo de data en la toma de decisiones y sus resultados, lo que pone en riesgo su
sostenibilidad a largo plazo. Es decir, la baja adopcion de inteligencia empresarial en el area
comercial de una organizacion emergente afecta la calidad de la toma de decisiones. Sobre todo,

abundan los sesgos cognitivos, ya que al manejar grandes volimenes de datos dificultan la



identificacion de percepciones valiosas. Como resultado, la empresa se encuentra en desventaja
frente a competidores que han avanzado en soluciones analiticas, por ello, la implementacion de
estas soluciones mejorarian la toma de decisiones relevantes para abordar estos problemas.
Respecto a la problematica local que se lleva a cabo en el area comercial de la empresa
retail, se utilizo el diagrama de Ishikawa o0 mayor conocido como espina de pescado (ver anexo
10), para poder describir las causas de los problemas y sus consecuencias. Los problemas
identificados son: (i) la tecnologia, a pesar de las bondades que proporciona el software Power Bl
su integracion en el area comercial es deficiente. Aunque cuentan con una licencia profesional, la
mayoria de los informes se generan manualmente en Excel, lo que impide maximizar el potencial
para ampliar su aplicacion y obtener mejores resultados en el area de estudio. Asimismo, por la
falta de automatizacion de reportes que muestren el avance de las ventas en tiempo real y los
productos con mayor valor del portafolio, surgen decisiones mas propensas a errores humanos que
conllevan a la disminucion de respuesta ante las demandas del mercado; (ii) los recursos humanos,
a pesar de contar con un departamento de inteligencia de negocios, las necesidades especificas del
area comercial no estan siendo atendidas de manera satisfactoria. Esto se debe, a que se encuentran
principalmente enfocados en atender las necesidades de otras areas de negocio, consideradas de
mayor criticidad para la organizacion. Por ende, el déficit en el apoyo de las decisiones estratégicas
basados en datos es visible, puesto que no recibe el nivel de soporte necesario para cumplir con
sus objetivos; (iii) los procesos, sin KP1I’s, es imposible medir de manera objetiva el avance hacia
los objetivos establecidos. Por ende, los directivos no tienen una visién clara de como se esta
desempefiando el area con relacion a sus metas periddicas, la escasez de indicadores obliga a tomar
decisiones basadas en conjeturas y percepciones personales, en lugar de hechos comprobables. En

Gltima instancia, al no contar con informacion actualizada y precisa, las decisiones se construyen



a base de datos antiguos o incompletos, lo que puede llevar a resultados subdoptimos o incluso a
errores estratégicos. Por tanto, los procesos se vuelven mas lentos y burocraticos, lo que afecta la
productividad de los equipos y (iv) las estrategias, al no tener a la mano una solucion de inteligencia
de negocios que permitan analizar minuciosamente informacion relevante para generar mejores
planes estratégicos, el directorio tiende a tomar decisiones basadas en suposiciones en lugar de
evidencias, lo que puede llevar incluso al fracaso corporativo. Del mismo modo, al tomar una
decision apresuradamente mediante sesgos cognitivos, es probable que no se haya considerado
toda la informacion significativa, esto puede llevar a omitir detalles importantes que podrian influir

en el resultado final.

1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general
¢De qué manera la Inteligencia de Negocios mejora la toma de decisiones en el &rea comercial de
una empresa retail, Lima 2024?
1.2.2. Problemas especificos
PE1: ;De qué manera la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de productos KVI para la toma
de decisiones en el area comercial de una empresa retail, Lima 2024?

PE2: ;De qué manera la Inteligencia de Negocios mejora el analisis KPI’s relevantes para
la toma de decisiones en el &rea comercial de una empresa retail, Lima 2024?

PE3: ¢De qué manera la Inteligencia de Negocios mejora el andlisis ventas para la toma de

decisiones en el area comercial de una empresa retail, Lima 2024?



1.3. Objetivos de la investigacion
1.3.1. Objetivo general
Determinar como la Inteligencia de negocios mejora la toma de decisiones en el area comercial de
una empresa retail, Lima 2024.
1.3.2. Objetivos especificos
OE1: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de productos KVI para la
toma de decisiones en el area comercial de una empresa retail, Lima 2024.

OEZ2: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de KPI’s relevantes
para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa retail, Lima 2024.

OE3: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis ventas para la toma

de decisiones en el area comercial de una empresa retail, Lima 2024.

1.4. Justificacion de la investigacion

1.4.1. Teorico

La Inteligencia de Negocios se ha convertido en un componente crucial de la estrategia empresarial
contemporanea, lo que favorece toma de decisiones apoyado en datos; para esta variable se plasmo
las siguientes teorias: (i) la teoria de soporte de decisiones en Bl desarrollado por Turban, Sharda
y Delen quienes tienen como idea un enfoque integral sobre la inteligencia de negocios,
enfatizando el papel de la analitica en la toma de decisiones empresariales integrando asi
herramientas de Bl con procedimientos de negocio para optimizar la toma de decisiones a nivel
gerencial (Sharda et al., 2014); (ii) la teoria de almacenamiento de datos e inteligencia empresarial
propuesta por Cindi Howson, quien examina como los almacenes de datos y la Bl interactlian para
proporcionar valor a las organizaciones (Howson, 2014) y (iii) la teoria del analisis empresarial

para directivos plasmado por Gert y Jesper, los cuales exploran como las herramientas de analisis



de negocios pueden ser utilizadas para ir mas alla de la generacién de informes, enfocandose en
cémo estas herramientas pueden coadyuvar la toma de decisiones estratégicas (Laursen y
Thorlund, 2017). Asimismo, para la variable toma de decisiones se consideré lo siguiente: (a) la
teoria de pensar, rapido y lento desarrollada por Daniel Kahneman explora la dualidad del
pensamiento humano a través de dos sistemas, por lo cual propone que una comprension mas
detallada de estos sistemas puede mejorar la calidad de las decisiones estratégicas al promover una
mayor conciencia (Kahneman, 2011); (b) la teoria de ventaja competitiva en implantada por
Michael Porter extiende su clasica teoria de la ventaja competitiva al contexto digital, propone que
las decisiones estratégicas deben integrar la tecnologia y la competencia de manera innovadora
(Porter M. E., 1998) y (c) la teoria de la estrategia en movimiento desarrollada por Rita McGrath,
argumenta que las organizaciones deben adoptar un enfoque de “estrategia en movimiento” €n un
entorno de alta incertidumbre (McGrath, 2019).

1.4.2. Metodolédgica

El estudio titulado "Inteligencia de Negocios para Mejorar la Toma de Decisiones en el Area
Comercial de una Empresa Retail, Lima 2024" adopta un enfoque cuantitativo debido a su
naturaleza observable, medible y objetiva, con la finalidad de mejorar la toma de decisiones en el
area comercial. Ademas, se implementard un disefio experimental para asegurar la fiabilidad y
validez de las mejoras en la toma de decisiones que se logrardn en dicha area, mediante la
aplicacion practica de la metodologia. El estudio busca fortalecer las estrategias para los impulsar
los productos de valor del portafolio comercial, la determinacién en el andlisis de los KPI's mas
relevantes y mejorar el analisis periodico en el crecimiento en ventas. Por ultimo, la investigacion
servird como una referencia Gtil para futuros ingenieros y/o investigadores interesados en la mejora

de la toma de decisiones a través de la Inteligencia de Negocios.



1.4.3. Préctica

Respecto a la relevancia préactica, el estudio presenta los siguientes beneficios para el area
comercial de la empresa retail: (1) facilitar una visién integral y en tiempo real del rendimiento
comercial, permitiendo a los directivos tomar decisiones informadas basadas en datos precisos y
actualizados; (2) cooperar con las estrategias comerciales al proporcionar analisis exhaustivos que
pueden segmentar el mercado y comprender mejor las preferencias de los clientes; (3) prever y
mitigar riesgos al proporcionar informacién oportuna en un tiempo determinado; (4) crear
dashboards automatizados que reflejen de forma sencilla las métricas y KPI’S que influyen en la
consecucién de los objetivos para la toma de decisiones; (5) fortalecer la toma de decisiones a
nivel organizacional al establecer métricas y KPIs claros que alinean los objetivos comerciales con

el desempefio real, asegurando que las decisiones se basen en datos objetivos y no en intuiciones.

1.5. Limitaciones de la investigacion

La presente investigacion se efectud en el periodo de agosto a diciembre del 2024, la cual se
desarroll6 en el area comercial de una empresa retail, localizada en el distrito de San Borja, Lima,
Perd. Ademas, solo se usara el software Power Bl como herramienta de Inteligencia de Negocios
para elaborar los dashboards interactivos. Asi mismo, este estudio estimé un valor de S/ 13,550.00,

el cual fue financiado por mi persona al 100%.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

Internacionales

Los autores ecuatorianos Bermeo y Campoverde (2020), llevaron a cabo una investigacion cuyo
objetivo general fue implementar inteligencia de negocios en el inventario de la Cooperativa
GranSol utilizando Power BI. Se tratd de una investigacion aplicada, de disefio experimental y
enfoque cuantitativo. Se tomd como poblacion general la empresa en mencion, seleccionando una
muestra representativa de la base de datos de T1 para el anélisis del inventario. Consecuentemente,
se recolectaron los datos a través de entrevistas con los jefes de ventas, Tl 'y el gerente general, que
permitio evaluar los requerimientos del area. Los resultados indicaron una mejora significativa en
el control del stock y en la identificacion de los productos mas vendidos. Llegaron a la conclusion
que la implementacion de inteligencia de negocios facilitd la toma de decisiones y optimizo la
gestion del inventario. De igual forma, se recomend6 continuar con la capacitacion del personal
en el uso de dashboards en Power Bl para maximizar los beneficios obtenidos.

De acuerdo con el articulo mexicano desarrollado por Morales et al. (2020), redactaron
como objetivo principal instaurar un sistema de IN como soporte en la toma de decisiones de la
empresa ORNACOL. Indicaron que emplearon el tipo de investigacion aplicada, de disefio
experimental y enfoque mixto. La poblacion se tomé de la empresa en mencién y la muestra que
usaron fueron los datos histéricos de la misma. Se emple6 como instrumento la visualizacion
directa respecto a la evaluacion del impacto del sistema de Bl implementado. Concluyeron que la
implementacién del sistema Bl concedié automatizar el proceso de extraccion, procesamiento y

presentacion de la informacion sobre la comercializacién de plantas de ornato. Asimismo,
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adquirieron informacion fructifera que generd mejores y mas eficientes decisiones estratégicas
respecto a la comercializacion de los productos de la empresa.

En el articulo realizado por Mesias et al. (2023), expusieron como objetivo general
desarrollar un sistema de inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones en la empresa
CTLSPORTS. Se llevo a cabo una investigacion de tipo bibliografica, exploratoria y de campo,
con un disefio experimental y un enfoque mixto. La poblacion estuvo compuesta por los empleados
de la empresa y se seleccion6 una muestra representativa para aplicar un cuestionario como
instrumento de recoleccion de datos. Los resultados indicaron que la implementacion del sistema
de inteligencia de negocios (BI) mejoro la gestion de la informacién y el analisis fue mas efectivo
respecto a las ventas. En conclusion, se destacé que este sistema habia sido fundamental para
optimizar los procesos empresariales. Como recomendacién general, se sugirié la capacitacion
continua del personal en el uso de herramientas de Bl para maximizar los beneficios del sistema
implementado.

En un articulo ecuatoriano tenemos a Paucar et al. (2023), cuyo trabajo exhibieron como
objetivo mejorar la toma de decisiones dentro de la empresa Viglac mediante una solucion de
inteligencia de negocios. La cual, fue una investigacion tipo exploratoria, disefio experimental y
enfoque mixto. La poblacion fue la empresa de lacteos Viglac donde se tom6 como muestra la
informacidn de area de ventas. Emplearon la entrevista a los colaboradores como instrumento para
determinar las necesidades tecnoldgicas. Por altimo, se utilizé el software Power Bl para mostrar
la integracion de graficos dinamicos los cuales coadyuvaron a la eficacia en la toma de decisiones
basandose en la informacion de cada gestion y departamento respecto a las ventas.

En el trabajo de investigacion elaborado por Borbor (2021), plasm6 como objetivo

identificar un modelo de inteligencia de negocios que permita al area logistica de una empresa de
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servicios maximizar el uso de la informacion para tomar decisiones bien fundamentadas.
Asimismo, el autor usé dos tipos de investigacion, las cuales fueron causal y analitico, de disefio
experimental y enfoque cuantitativo. La poblacion estuvo compuesta por 61 colaboradores de la
empresa de servicios de mercaderias en la ciudad de Guayaquil y la muestra fue compuesta por 57
personas de la misma compafiia. Como instrumento, emplearon una encuesta de 16 interrogantes
con escala de Likert. Se concluyé que el modelo de inteligencia de negocios propuesto permitio
explotar el uso de la informacion para optimizar la toma de decisiones basadas en indicadores de
gestion. Se recomendd mantener un plan de capacitacién a los colaboradores para dominar el uso
de la herramienta de Bl ocupada.
Nacionales
Gamboa et al. (2020), elaboraron un articulo con el objetivo de mejorar la toma de decisiones en
una universidad peruana aplicando las herramientas de Business Intelligence. Indicaron que se
traté de una investigacion cientifica de disefio experimental y enfoque cuantitativo. La poblacién
fue el area de admisién de la Universidad, cuya muestra fue 30 tomas de decisiones del jefe del
area. Los instrumentos empleados fueron la observacion directa y la revision de documentos. Los
resultados arrojaron que las herramientas de Bl (SQL Server y Data Tools) coadyuvaron con el
procesamiento de datos y generacion de reportes referente a la toma de decisiones. Se concluyd
que el modelo de inteligencia de negocios empleado mejord la eficiencia en la toma de decisiones
estratégicas y sirvio de apoyo para las mismas.

Brown (2024), en su investigacion propuso determinar la influencia de la inteligencia de
negocios en la gestién de incidencias en la oficina de tecnologias de una entidad de gestion publica,
Lima 2023. El tipo de investigacion fue aplicada, de enfoque cuantitativo y disefio experimental

con corte preexperimental. La poblacion fue el area de Tecnologia de la Informacion, cuya muestra
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se delimito a 91 empleados del area en mencion. El instrumento utilizado fue el cuestionario y se
empled SPSS para el analisis de los datos. El resultado arrojo que el grado de significancia de la
prueba U de Mann-Whitney fue de 0,000. Se concluy6 que la inteligencia de negocios impacta
positivamente en la gestion de incidencias. Se recomend6 impartir inducciones del sistema de Bl
a los nuevos colaboradores del objeto de estudio.

Segun Hernandez (2024), planteé como objetivo de estudio determinar en qué medida la
inteligencia de negocios mejora la toma de decisiones de ventas en una empresa trujillana. Se usé
la investigacion aplicada, de disefio experimental con nivel preexperimental y enfoque
cuantitativo. La poblacidn se sustrajo de 40 registros del area de ventas al igual que su muestra. El
instrumento que empled fue una ficha de registros. Los resultados arrojaron que la inteligencia de
negocios mejora en un 51% el porcentaje de cumplimiento de las ventas, ya que antes de la
implementacidn contaban con 44% de promedio. Se concluy6 que al utilizar Bl la efectividad y el
cumplimiento de ventas se incrementaron y mejorando asi la toma de decisiones en el area de
ventas. Se recomendd un plan de capacitacion de refuerzo en el uso de Bl, a su vez complementarlo
con otras herramientas tecnoldgicas para no quedar desfasados frente a la competencia.

Riveros (2023) llevé a cabo una investigacion cuyo objetivo general fue disefiar un modelo
de inteligencia de negocios (BI) como apoyo a la gestion financiera en empresas privadas del sector
educativo superior. La clasifico como investigacion aplicada, de disefio experimental con nivel
preexperimental y enfoque cuantitativo. La poblacion objeto de estudio incluyé 237 productos del
sector educativo, de las cuales se seleccion6 una muestra de 25 productos académicos. Se empleo
la guia de observacion como instrumento para la recoleccién de datos, el cual fue validado y se
demostro su confiabilidad apoyandose del coeficiente Alfa de Cronbach. Los resultados revelaron

un aumento del 3.04% en la cantidad de ventas y una mejora del 4.40% en la variacion de ingresos,
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lo que evidencio el impacto positivo del modelo Bl implementado. Se concluy6 que el modelo
empleado de IN canalizd a una mejora en el area de estudio respecto a la toma de decisiones,
beneficiando asi las estrategias en la optimizacién de ingresos e impulsaron el rendimiento
financiero. Se recomendo a las instituciones educativas adoptar el enfoque plasmado para mejorar
su competitividad ante el mercado.

Cornejo (2019) en su tesis plante6 como objetivo general de apoyar la toma de decisiones
en el area de ventas de una empresa comercial chiclayana, enfrentando problemas como la baja
calidad de la informacion y la demora en la entrega de reportes. El autor catalogé la investigacion
como cuasi experimental, utilizando un disefio experimental y un enfoque cuantitativo. La
poblacién abarcd solo 3 trabajadores, la muestra fue censal. Se emple6 un cuestionario como
instrumento de recoleccion de datos, complementado también la observacion y entrevistas. Los
resultados mostraron que lograron construir reportes interactivos sobre el comportamiento de las
ventas y se redujo el tiempo promedio para obtener informacion en un 94.47%. En conclusion, se
alcanzé el objetivo planteado, permitiendo a los ejecutivos obtener informacion oportuna para la
toma de decisiones, lo que incremento su satisfaccion. Se recomendé que las compafiias adopten

soluciones basadas en inteligencia de negocios para mejorar su gestion y toma de decisiones.

2.2. Bases teoricas

Para la presente investigacion, se selecciono tres teorias para el respaldo de cada variable. Respecto
a la variable independiente tenemos a: (i) la teoria de soporte de decisiones en Bl el cual prioriza
el papel de la analitica de datos en las decisiones gerenciales (Sharda et al., 2014). En
consecuencia, (ii) la teoria de almacenamiento de datos lo complementa describiendo la relacion
entre los almacenes de datos y la Bl para agregar valor en las estrategias empresariales (Howson,

2014). Para finiquitar, (iii) la teoria de analisis empresarial para directivos resalta que la
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inteligencia empresarial dota a los lideres de herramientas para tomar decisiones mas informadas
y estratégicas, al ir mas alla de los informes estandar, el analisis de datos permite a los directivos
maximizar el valor de la informacién disponible (Laursen y Thorlund, 2017).

Variable independiente: Inteligencia de Negocios

Puerta (2015) describe que la inteligencia de negocios, o Bl, evoluciond desde los sistemas OLAP
y DW de los afios 70 hasta convertirse en una herramienta estratégica indispensable en la gestion
empresarial; gracias al B, los directivos pueden tomar decisiones mas acertadas y basadas en datos
concretos, dejando atras las conjeturas. Es asi como respalda la teoria del analisis empresarial, el
Bl consiste en analizar y correlacionar informacion proveniente de diversas fuentes para que los
equipos de trabajo pueden contar con una vision clara y detallada, gracias a su capacidad de
convertir datos en conocimiento accionable.

Pérez (2015) afirma que, el término inteligencia de negocios engloba el uso sistematico de
datos para generar conocimiento y apoyar la toma de decisiones estratégicas. A través del proceso
de KDD (descubrimiento de conocimiento en bases de datos), las empresas pueden descubrir
patrones ocultos en sus datos, identificar tendencias emergentes y obtener insights valiosos para
mejorar su desempefio. De manera que, la IN transforma los datos en informacion accionable para
impulsar el crecimiento y la eficiencia del negocio.

Alasiri y Salameh (2020) plantean que, la inteligencia de negocios (BI) es un catalizador
de la transformacion digital, empoderando a las empresas para tomar decisiones mas inteligentes
y basadas en almacenes de datos, lo que se traduce a obtener mayor ventaja competitiva en un
entorno empresarial cada vez mas exigente. Es decir, el Bl coadyuva a las decisiones estratégicas
y tacticas al optimizar el desempefio de la organizacién, lo cual apoya a la teoria de soporte de

decisiones.
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Djerdjouri (2020) sustenta que, el Bl fue inicialmente concebido como un método para
analizar datos y extraer conocimientos, evolucionando con herramientas administrativas modernas
que facilitan a las empresas la explotacion estratégica de los datos, tanto de clientes, proveedores
como de la competencia, con el objetivo de posicionarse de manera favorable. Acorde a lo
mencionado, la IN es una combinacion de Tl que apalancan la capacidad analitica del negocio
alineando los esfuerzos con la estrategia de la empresa lo que resulta en el incremento de los
ingresos y las ganancias.

Caracteristicas de la inteligencia de negocios, segun Joyanes (2019) manifiesta que, las
caracteristicas claves que subsiste en este conglomerado de herramientas son: su capacidad de
analisis de datos permite procesar y extraer informacion significativa de grandes volimenes de
datos; la integracién con multiples fuentes de datos, tanto internas como externas, asegura una
vision holistica del entorno empresarial; asimismo, la visualizaciéon amena de los insights e
informes interactivos que apoya la toma de decisiones informadas al proporcionar datos precisos
y actualizados; el monitoreo en tiempo real posibilita una vigilancia constante de los indicadores
clave de desempefio, optimizando la capacidad de respuesta ante las variaciones del entorno
competitivo. En paralelo, el empleo de técnicas de andlisis predictivo es una de las caracteristicas
mas importantes ya que modela escenarios futuros y detecta oportunidades de negocio.

Beneficios de la inteligencia de negocios, Howson (2014) considera que, tanto en
proyectos de Bl basicos como en iniciativas mas ambiciosas, uno de los beneficios mas evidentes
es la mejora en la accesibilidad a la informacion. Esto permite, tanto a nivel individual como
organizacional, tomar decisiones mas estratégicas y alinear el esfuerzo con el objetivo planteado

por la empresa. Dado que, al contar con una vision mas clara y completa de los datos se acortan
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los esfuerzos entre areas involucradas mejorando las relaciones con los clientes, aumentando asi
los ingresos y ganancias.

Dimensiones de la Inteligencia de Negocios, Curto y Conesa (2010) afirman que, las
“’tecnologias de la informacion (TI)” es fundamental en el contexto actual, donde la digitalizacion
y la computacion ubicua han transformado los procesos empresariales. A medida que se generan
volumenes masivos de datos, la capacidad de monitorizar y analizar esta informacién se vuelve
crucial para las organizaciones; la Bl se presenta como una solucion efectiva para gestionar esta
complejidad.

Sharda et al. (2014) definieron que, el término “Data Warehouse (DW)” se comenz6 a
emplear desde los finales de la década de los 80’s, cuya funcion principal es respaldar la toma de
decisiones mediante capacidades analiticas producidas por un conjunto de datos actuales e
histéricos almacenados en un servidor o nube corporativa. Traducido al espafiol, “almacén de
datos”, es un conjunto de informacién no volatil, unida, fluctuante a lo largo del tiempo y centrada
en un asunto especifico que identifica y resuelve analiticamente sesgos del negocio y respalda el
proceso de toma de decisiones.

Joyanes (2013) explica los “dashboards” constituyen interfaces interactivas disefiadas para
presentar de manera grafica y concisa informacion relevante para la toma de decisiones. Estos
instrumentos, a través de graficos y tablas, comparan el desempefio actual con los objetivos
establecidos y proporcionan acceso inmediato a datos actualizados. En esencia, los dashboards y
los balanced scorecards actian como paneles de control que facilitan la monitorizacion y el analisis
del desempefio organizacional.

Variable dependiente: Toma de decisiones
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Kahneman (2011) sostiene que, la toma de decisiones no siempre se basa en la razon y la
objetividad. Nuestros juicios y elecciones son el resultado de una interaccién compleja entre el
Sistema 1; el cual opera de manera automatica, basandose en asociaciones y patrones aprendidos;
y el Sistema 2; que requiere esfuerzo mental y se activa para resolver problemas complejos;
ademas de estar afectados por diversos sesgos cognitivos y heuristicos.

Porter (1998) menciona que, el proceso de toma de decisiones es continuo e imprescindible
para el desarrollo e implementacion de una estrategia competitiva. Las elecciones realizadas por
los lideres en todos los niveles de la organizacion afectan de manera directa la habilidad de la
empresa para establecer y conservar una ventaja competitiva duradera.

McGrath (2019) argumenta en su teoria de la estrategia en movimiento que, la toma de
decisiones eficaz en entornos cambiantes requiere agilidad y adaptabilidad. En lugar de buscar la
perfeccidn, es mas valioso tomar decisiones rapidas, aunque no sean perfectas, para responder a
las incertidumbres del momento.

Importancia de la Toma de Decisiones, Valdez et al. (2022) manifestaron que, la toma
de decisiones es el pilar sobre el que se construye el éxito empresarial. Cada eleccion gque se realiza,
desde la definicion de la estrategia hasta la implementacién de las operaciones diarias, tiene un
impacto directo en los resultados de la organizacion. Es imprescindible los analisis exhaustivos de
las alternativas, ya que permiten identificar las mejores opciones y minimizar los riesgos
asociados. Al fomentar una cultura de toma de decisiones informada y colaborativa, las empresas
pueden alcanzar sus objetivos de manera mas eficiente y efectiva.

Beneficios de la Toma de Decisiones, Vélez (2006) sustenta que, el éxito de una
organizacion depende en gran medida de su capacidad para tomar decisiones acertadas. Estas

decisiones, fruto de un cuidadoso analisis de la situacion, permiten a las empresas navegar por
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entornos complejos y alcanzar sus objetivos. Ademas, el proceso de toma de decisiones beneficia
con una cultura de aprendizaje y mejora continua, ya que las organizaciones aprenden de sus
errores y éxitos.

Dimensiones de la Toma de Decisiones, Ingram et al. (2015) nos mencionan que, el
"analisis de ventas" se erige como una herramienta indispensable en el proceso de la toma de
decisiones, ya que proporciona los datos necesarios para evaluar el desempefio de cualquier
organizacion, identificar areas de mejora y tomar decisiones estratégicas mas acertadas que
impulsen el crecimiento y la rentabilidad.

Shelftia (2024) nos define que, el andlisis de key value index es una técnica para identificar
elementos de valor clave, estos son productos de alta significancia en la formacion de las
expectativas de precio de los consumidores. Por ello, son objeto de comparativas constantes con
la competencia, inciden de manera representativa en la estrategia de precios en el sector retail. Es
asi como, el andlisis de KVI ofrece a los retailers una herramienta invaluable para segmentar su
portafolio de manera eficiente y personalizar su oferta comercial; al identificar los productos clave;
impulsan las decisiones de compra de los consumidores. De esta manera, las empresas pueden
optimizar sus estrategias de precios, fortaleciendo su posicionamiento en el mercado y generando
mayores retornos sobre la inversion.

Martins (2024) enfatiza que, los “KPI’s” constituyen métricas fundamentales que
permiten evaluar de manera objetiva el desempefio de una organizacion cuantificando el grado en
gue se alcanzan las metas, es asi como, los KPIs surgen como una herramienta indispensable para
monitorizar el rendimiento, identificar fortalezas y detectar oportunidades de mejora. En otras
palabras, los indicadores claves de desempefio permiten a las empresas medir su rendimiento de

manera continua, lo que facilita la toma de decisiones estratégicas basadas en datos.
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2.3. Formulacién de hipdtesis
2.3.1 Hipotesis general
Hi: “La Inteligencia de Negocios mejorara la toma de decisiones en ¢l area comercial de una
empresa Retail, Lima 2024.”

Ho: “La Inteligencia de Negocios no mejorara la toma de decisiones en el area comercial
de una empresa Retail, Lima 2024.”
2.3.2. Hipotesis especificas
HEI1: “La Inteligencia de Negocios mejorara el analisis de productos KVI para la toma de
decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.”

HE2: “La Inteligencia de Negocios mejorara el analisis de KPI’s relevantes para la toma
de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.”

HE3: “La Inteligencia de Negocios mejorara el analisis de ventas para la toma de decisiones

en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.”
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CAPITULO I1l: METODOLOGIA

3.1. Método de la investigacion

Deductivo: De acuerdo Carvajal (2024) el método deductivo utiliza axiomas para deducir
conclusiones ldgicas directas, permitiendo llegar a lo particular sin intermediarios. En otras
palabras, este enfoque permite alcanzar conclusiones directas al deducir lo particular sin
intermediario.

Hipotético: Segun Arbull (2023) este método genera hipotesis basadas en la observacion
y desarrollo tedrico de una ciencia especifica, posteriormente genera conclusiones y predicciones
empiricas, las cuales se someten a un proceso de verificacion. Es decir, plantea una hipotesis
aislada que puede ser falsada para respaldar una tesis.

Analitico: La metodologia de tipo analitico se centra en comprender, criticar, contrastar e
integrar los discursos, asi como en adoptar actitudes de escucha y analisis. En efecto, se analiza la
situacion del objeto de estudio para llegar a conclusiones asertivas (Maldonado-Cueva et al.,
2024); (Facio, 2010).

Los métodos que sirvieron para elaborar la presente investigacion son: deductivo,
hipotético y analitico, porque se desarroll6 la solucion de mejora a la problematica descrita en el

area de estudio, post implementacion de los dashboards interactivos de la inteligencia de negocios.

3.2. Enfoque de la investigacion

Citando a Hernandez et al. (2014), una investigacion de enfoque cuantitativo un estudio
cuantitativo busca ser objetivo, basandose en investigaciones previas para medir variables
significativas y asi comprobar la veracidad de las hipdtesis planteadas. Asimismo, Mendivel et al.

(2020) afirman que, el enfoque cuantitativo es un conjunto técnicas cientificas que permiten
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recolectar y analizar datos numéricos, con el fin de describir y comprender las caracteristicas
medibles de un fendmeno o poblacion de estudio.

El tipo de enfoque del proyecto es cuantitativo, ya que extrajo grandes volumenes de datos
del area comercial, los cuales se analizaron y transformaron en dashboards automatizados para
identificar KPI’s relevantes que contribuyan a la toma de decisiones. Los cuales, fueron procesados
estadisticamente y posteriormente interpretados para determinar si la Inteligencia de Negocios

mejoro la toma de decisiones comerciales.

3.3. Tipo de investigacion

Lozada (2014) menciona que, la investigacion aplicada se enfoca en resolver problemas actuales
y futuros, transformando el conocimiento tedrico en soluciones concretas. Partiendo de los
fundamentos de la investigacion basica, busca generar un impacto tangible en la sociedad
contribuyendo con soluciones practicas y aplicables a situaciones problematicas de diversas
indoles. Por ende, el presente estudio fue de tipo aplicada, debido a que se incorporé una solucion
de mejora que manipuld a la variable dependiente “toma de decisiones” para asi mitigar las
problematicas que se observaron en el area comercial. Ademas, se utilizaron fundamentos tedricos
respecto a la variable independiente “Inteligencia de Negocios” los cuales fueron llevados a la

praxis y probaron la veracidad de las hipétesis planteadas.

3.4. Disefio de la investigacion

Segun expresaron Hernandez et al. (2014), en un disefio experimental el investigador crea una
situacién controlada para manipular una variable y observar como afecta a los participantes. De
esta manera, se busca establecer una relacion causa-efecto entre la variable manipulada y los

cambios observados. Ademas, Ramos (2021) indica que, en un disefio experimental la variable
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independiente genera impacto sobre las variables dependientes, arrojando resultados medibles para
comprobar la significancia entre ambas variables.

Dado que el proyecto busca resolver la problematica en el area comercial y mejorar la toma
de decisiones se utilizard un disefio experimental de nivel preexperimental basado en la aplicacion
de la Inteligencia de Negocios. Esta herramienta permitird evaluar el impacto de la variable
independiente respecto a la toma de decisiones, comparando la situacion actual y después de las

mejoras implementadas.

3.5 Poblacién, muestra y muestreo

Poblacion: segin Lopez (2004) menciona que, la poblacion en una investigacion se refiere al
grupo completo de elementos, ya sean personas, animales, registros o cualquier otro tipo de datos,
gue comparten una caracteristica en comun y que son objeto de nuestro estudio. Es decir, es el
conjunto total de individuos o cosas sobre los que queremos obtener informacion.

Hernandez et al. (2014) consideran que, la poblacién es el grupo completo de elementos
sobre los que queremos recolectar datos para responder a nuestras preguntas de investigacion, la
cual tiene la particularidad de ser estudiada, medida y cuantificada. En el presente proyecto, es de
tipo finita porque se conoce el tamafio exacto de la poblacién; esta comprende 3 registros del area
comercial correspondientes acumulados a Octubre 2024. Por ello, se utilizaran fichas de
observacion antes y durante la implementacion de la solucion de IN durante 1 mes. Estos reportes,
comprenden el desarrollo y analisis de las siguientes métricas: (a) productos de valor clave (KV1),
(b) KPIs relevantes y (c) el resultado ventas.

Muestra: Picado (2017) sostiene que, es una porcidn representativa de una poblacion, en
la cual se llevara a cabo el determinado estudio. De tal manera, la muestra es una copia en miniatura

de la poblacién, conservando sus proporciones y caracteristicas principales.
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Cantoni (2009) afirma que, una muestra es un subgrupo seleccionado de una poblacion mas
grande, elegido mediante un método especifico para su analisis. Del mismo modo, manejan
criterios especificos para obtener resultados generalizables a toda la poblacion.

En esta investigacion la muestra sera la misma poblacion descrita, debido a que se
selecciond la totalidad de esta, ya que es pequefia y se evaluarad exhaustivamente los datos que la
conforman.

Muestreo: Westreicher (2024) describe que, consiste en técnicas de seleccion de una parte
representativa de la poblacion (muestra) que reflejen sus caracteristicas generales, facilitando el

analisis de datos. De esta manera, el presente estudio utiliz6 el muestreo aleatorio simple.

3.6 Variables y operacionalizacion

El presente estudio busca obtener datos relevantes que permitan comprender como la inteligencia
de negocios (V1) mejora en la toma de decisiones (V2), fundamentado en la teoria existente del
marco tedrico como se aprecia en el anexo 2.

Variable independiente: Inteligencia de negocios

La definicién conceptual segin Joyanes (2019) sefiala que, la IN ha pasado de ser una herramienta
especializada en analisis de datos a convertirse en el motor de la toma de decisiones empresariales.
Lo cual, hace que las organizaciones se consideren mas inteligentes a la hora de seleccionar sus
estrategias para desenvolverse en el mercado, facilitando analisis complejos y cruzando
informacidn de diversas fuentes para obtener una vision integral del negocio.

La definicién operacional radica en el proceso ETL (extract, transform and load), el cual extrae
la informacion almacenada del Data Warehouse mediante las tecnologias de la informacién que
dispone determinado negocio. Para luego, transformarlos a través del software Power B, en datos

que aportan valor que impacten favorablemente en las decisiones de los altos mandos del negocio.



24

Variable dependiente: Toma de decisiones

La definicion conceptual segin Alecoy (2019) indica que, la toma de decisiones es un proceso
complejo que busca ser 16gico y 0ptimo, es decir, basado en informacion precisa y en un analisis
racional de las distintas opciones.

La definicion operacional consiste en obtener decisiones mas acertadas segun el analisis 6ptimo
de la informacidn que arrojara las 3 dimensiones establecidas: (a) Productos KV1 del negocio, (b)

KPI’s relevantes y (c) el analisis de ventas.

3.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.7.1 Técnica

Medina et al. (2023) mencionan que, las técnicas de investigacion son los recursos metodoldgicos
que permiten a los investigadores obtener datos relevantes y confiables, ademas, su eleccion
depende de los objetivos y del enfoque de cada estudio. Asimismo, describen que la técnica de
observacién implica registrar y analizar las acciones de individuos o grupos de estudio en su
entorno natural, sin intervenir en el acto. De este modo, la presente investigacion empleara la
técnica de observacion directa a la muestra seleccionada.

3.7.2 Descripcion de instrumentos

Saras (2023) indica que, son instrumentos de investigacion utilizados para la recopilacion de
informacidn relevante de la muestra y se ajustan a las necesidades particulares de cada estudio,
teniendo en cuenta el tipo de datos que se desea obtener y el nimero de unidades de analisis. El
proyecto actual se apoyara de fichas de observacion por manejar un disefio experimental de tipo
pre-experimental que copilard los datos cuantitativos del area comercial que se mediran antes y

después de la implementacion de inteligencia de negocios.
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3.7.3 Validacion

Villasis et al. (2018) manifiestan que, la validez en investigacion alude a la correspondencia entre
los resultados de un estudio y la realidad que se busca comprender. En otras palabras, un estudio
es valido cuando sus conclusiones son correctas y pueden generalizarse a otros contextos similares.
Con el fin de asegurar la validez del instrumento de medicidn, se llevara a cabo un proceso de
revision por tres expertos de la Facultad de Ingenierias y Negocios. Lo cuales, evaluaron la
exactitud y validez de cada item del instrumento; con la finalidad de garantizar que mida de manera
precisa y confiable las variables de interés.

3.7.4 Confiabilidad

La presente investigacion utilizo la prueba Alfa de Cronbach apoyandose del programa estadistico
SPSS para medir la fiabilidad y también el método Doble de Masas para evidenciar la consistencia
de los datos recolectados, los cuales arrojaron resultados satisfactorios.

Corral (2022) asegura que, la confiabilidad de un instrumento de medicion se encuentra
intrinsecamente ligada a su capacidad para producir resultados consistentes. Por otro lado, es
imprescindible medir la confiabilidad del instrumento que recolecta la informacion veridica de la
investigacion. En relacion con lo anterior, la prueba mas utilizada es Alfa de Conbrach, la cual se
obtiene a través de la varianza de los valores, cuyo alfa debe ser o > 0.7 para aceptar su
confiabilidad (Toro et al., 2022). Paralelamente, para medir la consistencia de los datos obtenidos
del instrumento usado se emplea el método de Doble de Masas, cuya consistencia se confirma

cuando los datos forman una linea perpendicular entre si (Flores y Gardi, 2021).

3.8 Plan de procesamiento y analisis de datos
Se envio una peticion escrita de autorizacién al gerente del area comercial para obtener el permiso

y las facilidades necesarias para realizar la recopilacion de datos. Posteriormente, se utilizo el
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software SPSS para analizar la confiabilidad, normalidad y el contraste de las hipotesis de la
informacion recolectada en las fichas de observacion. Se demostré la confiabilidad a traves de la
prueba estadistica Alfa de Cronbach; luego, se uso la prueba de normalidad Shapiro Wilk debido
a que el presente estudio tuvo una poblacion menor a 50, cuyo resultado arrojo que todos los datos
eran paramétricos debido a que fueron mayores que 0.05. Finalmente, para verificar el nivel de
significancia de cada hipdtesis, se usé la prueba T-Student, en donde se comprobd que todas las

hipétesis especificas de la investigacion son aceptables ya que demostraron un p-valor < 0.05.

3.9 Aspectos éticos

Este proyecto se adhiere a las normas y lineamientos establecidos por la Universidad Norbert
Wiener, respetando los codigos del reglamento y ética profesional. Asimismo, el trabajo acaté lo
expuesto por las normas APA de séptima edicion, siguiendo las directrices impuestas por la escuela
de posgrado y cumpliendo con el porcentaje aceptable de similitud de la plataforma turnitin. Por

altimo, en el anexo 7 se contempla el desarrollo de la solucidn de inteligencia de negocios.
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CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

4.1. Resultados

4.1.1. Analisis descriptivos de resultados

Objetivo especifico 1: La Inteligencia de Negocios mejora el analisis de productos KVI para la
toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

Figura 1

Analisis de productos KVI utilizando la Inteligencia de Negocios

= Productos KVI (pre-test)
= Productos K VI (post-test)

Interpretacion: en la figura 1, podemos observar que para la dimension “analisis de productos
KVI” que existe un diferencial de 42% entre el pre-test y post-test. Asimismo, se evidencia que,
en el pre-test, existe un 29% de productos KV y para el post-test, se verifica que existe un 71%,
por ende, se increment6 en un 141% con la implementacién de la inteligencia de negocios. En
resumen, la creacién del dashboard de productos KV I con inteligencia de negocios, mejoré la toma
de decisiones significativamente en un 141% durante el mes de octubre. Por consecuente, es
imprescindible el uso de inteligencia de negocios para ejecutar un dashboard que analice

periédicamente los productos de valor en el area comercial.
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Figura 2

Analisis de KPI'’s relevantes utilizando la Inteligencia de Negocios

= KPI's (pre-test) = KPI's (post-test)

Interpretacion: en la figura 2, podemos observar que para la dimension “analisis KPI’s
relevantes” que existe un diferencial de 26% entre el pre-test y post-test. Asimismo, se evidencia
que, en el pre-test, existe 37% de KPI’s relevantes y para el post-test, se verifica que existe un
63%, por ende, se incrementd en un 69% con la implementacion de la inteligencia de negocios.
En resumen, la creacion del dashboard de KPI’s relevantes con inteligencia de negocios,
mejord la toma de decisiones significativamente en un 69% durante el mes de octubre. Por
consecuente, es imprescindible el uso de inteligencia de negocios para ejecutar un dashboard que

analice periddicamente los KPI’s mas relevantes del area comercial.
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Figura 3

Analisis de ventas utilizando la Inteligencia de Negocios

» Crecimiento (pre-test) = Crecimiento (post-test)

Interpretacion: en la figura 3, podemos observar que para la dimension “analisis de ventas” que
existe un diferencial de 62% entre el pre-test y post-test. Asimismo, se evidencia que, en el pre-
test, existe 19% del nivel de crecimiento de ventas y para el post-test, se verifica que existe un
81%, por ende, se incrementd en un 323% con la implementacion de la inteligencia de negocios.
En resumen, la creacién del dashboard de resultados de ventas con inteligencia de negocios,
mejoro la toma de decisiones significativamente en un 323% durante el mes de octubre. Por
consecuente, es imprescindible el uso de inteligencia de negocios para ejecutar un dashboard que

muestre en tiempo real el estatus de ventas del area comercial.
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4.1.2. Prueba de hipotesis
A. Confiabilidad

Prueba Doble de Masas
Figura 4

Consistencias (Productos KVI, KPI's y Crecimiento)

Incremental
Incremental
Incremental

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Productos KVI (pre-test) Productos KVI (post-test) KPI's (pre-test) KPT's (post-test) Crecimiento (post-test)

En la figura 4, se corrobora que los datos consolidados de los analisis de productos KVI, KPI's y
crecimiento de ventas constituyen lineas paralelas. Por ello, se deduce gque los datos acumulados
mencionados anteriormente en la prueba doble de masas manifiestan informacion consistente para
proseguir con la evaluacion de normalidad y contraste.

Prueba Alfa de Cronbach

En esta seccion, se llevé a cabo la evaluacion del grado de fiabilidad utilizando la prueba de Alfa
de Cronbach. Segun Rodriguez y Reguant (2020) sostienen que, el coeficiente alfa de Cronbach
es una de las herramientas estadisticas mas empleadas para mediar la fiabilidad de los instrumentos
de investigacion, cuyo margen aceptable oscila entre el rango de 0.7 y 0.9. Para el objetivo
especifico 1 “determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el andlisis de productos KVI
para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024 arroja un
coeficiente bueno segun la escala mencionada. De manera consecuente, para el objetivo especifico
2 “determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de KPI’s relevantes para la toma
de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024 la fiabilidad del instrumento

es aceptable, ya que el coeficiente arrojo 0.742. Por ultimo, para el objetivo especifico 3



31

“determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis ventas para la toma de decisiones
en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024” la confiabilidad sefialé un 0.9, lo que
apunta que el coeficiente del instrumento es excelente.

Tabla 1

Prueba de Alfa de Cronbach del analisis de productos KVI

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada en

Alfa de Cronbach N° de elementos
elementos estandarizados

878 987 2

Interpretacion: De la tabla 1, se corrobord que para el anélisis de productos KV1 tanto para el pre
y post, existe un coeficiente de 0.879, lo que aduce una buena consistencia y confiabilidad.

Tabla 2

Prueba de Alfa de Cronbach del anélisis de KPI’s relevantes

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada en

Alfa de Cronbach N° de elementos
elementos estandarizados

142 ,889 2

Interpretacion: Respecto a la tabla 2, se evidencia que para el analisis de KPI’s relevantes tanto

para el pre y post test, existe un coeficiente de 0.742, lo que significa una consistencia y

confiabilidad aceptable.



Tabla 3

Prueba de Alfa de Cronbach del analisis de ventas

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada en

Alfa de Cronbach

elementos estandarizados

N° de elementos

896 971

Interpretacion: Respecto a la tabla 3, indica que para el analisis de ventas tanto para el pre y post

test, existe un coeficiente de 0.9, lo que manifiesta una excelente consistencia y confiabilidad del

instrumento aplicado.

B. Prueba de normalidad

La prueba de normalidad también conocida como la distribucion de Gauss, es visualmente
simétrica y de forma de campana. Para su evaluacion, se utilizan pruebas estadisticas como la
prueba de Shapiro-Wilk para datos paramétricos y la prueba de Kolmogorov-Smirnov para datos

no paramétricos (Luzuriaga et al., 2023). En este caso, se usd Shapiro-Wilk por la presencia

absoluta de datos paramétricos.
Tabla 4

Normalidad de los objetivos especificos

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.

Productos KVI (pre-test) 0.863 4 0.272
Productos KVI (post-test) 0.863 4 0.272
KPI’s (pre-test) 0.993 4 0.972
KPI's (post-test) 0.923 4 0.556
%Crecimiento (pre-test) 0.863 4 0.272
%Crecimiento (post-test) 0.968 4 0.827

a. Correccién de significacién de Lilliefors
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Interpretacion: De acuerdo con la tabla 4, se empled la prueba estadistica de Shapiro-Wilk debido
a que su poblacion es menor a 50 items. En consecuencia, se corrobora que los datos de los tres
objetivos especificos son valores parametricos, puesto que todos los datos arrojan una significancia
mayor a 0.05. Por consiguiente, dada a la naturaleza de las variables por poseer datos paramétricos
se usard la prueba de T de Student para el contraste de hipotesis.

C. Prueba de contraste de la hipotesis

Los contrastes de hipotesis se utilizan para comparar si la creencia a priori es aceptable o no, por
ello se utilizan dos muestras para cuestionarlo (Gonzalez, 2019). Para ello, existen diversas
técnicas, una de ellas es la Distribucion T, la cual ofrece un instrumento til para llevar a cabo
inferencias estadisticas con mayor exactitud; cuyo nivel de significacion debe ser menor a 0.05
para rechazar la hipotesis nula (Flores y Gardi, 2021). Dada la naturaleza de los datos, en este caso
se procedid con la prueba T-Student para validar las tres hipdtesis planteadas en el capitulo II.
Hipotesis especifica 1

La prueba de contraste para la hipotesis especifica 1 “La Inteligencia de Negocios mejorara el
analisis de productos KVI para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail,
Lima 2024” se realizo a través del uso de la prueba de T-Student.

Se valido que si el p-valor < 0.05 se procede con invalidar la (HO) hipétesis nulay se admite
la (Hi) hipdtesis de investigacion; en el mismo sentido si el p-valor > 0.05 se admite la (HO)
hipétesis nula y se invalida la (Hi) hipétesis de investigacion. Para ello, se propone lo siguiente:

La hipétesis de investigacion (Hi): La Inteligencia de Negocios mejora el analisis de
productos KVI para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

La hipotesis nula (HO): La Inteligencia de Negocios no mejora el andlisis de productos KVI

para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.
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Tabla

Evaluacion T-Student — analisis de productos KVI

Estadisticas de muestras emparejadas

Desv Desv.
Media N T Error
Desviacion .
promedio
Productos KV ¢ 754 4 287228  1.43614
Par (pre-test)
1
Productos KV ¢ o509 4 478714  2.39357
(post-test)
Tabla 6
Evaluacion de muestras del andlisis de productos KVI
Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas
Desy 95% de intervalo de
. Desv. ' confianza de la Sig.
Media  pooviacion  ETOT diferencia t ol (bilateral)
promedio . .
Inferior Superior
Productos
KVI (pre-
Par test) -
1 Productos -9.50000  1.91485 0.95743 -12.54696 -6.45304 -9.922 3 0.002
KVI
(post-
test)

Interpretacion: Segun las tablas 5 y 6, se confirma que las cifras de la media entre los dos
porcentajes del analisis de productos KVI son significativos, al contener una media de 6.75 % para
el pre-testy 16.25 % en el post-test. De igual manera, se llevo a cabo la evaluacion de “T-Student”
para muestras relacionadas, donde se demostré que la cifra Sig. es 0.002, la cual es menor que 0,05
(a alfa). Por consiguiente, se evidencia que hay diferencia considerable en los datos del porcentaje

del analisis de productos KVI. En ese sentido, la hipdtesis nula (HO) es rechazada y se admite la
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hipdtesis de investigacion, donde la Inteligencia de Negocios mejora el andlisis de productos KVI
para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

Hipotesis especifica 2

La prueba de contraste para la hipotesis especifica 2 “La Inteligencia de Negocios mejorara el
analisis de KPI’s relevantes para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail,
Lima 2024” se realizo a través del uso de la prueba de T-Student.

Se valido que si el p-valor < 0.05 se procede con invalidar la (HO) hipotesis nula y se admite
la (Hi) hipdtesis de investigacion; en el mismo sentido si el p-valor > 0.05 se admite la (HO)
hipédtesis nula y se invalida la (Hi) hipotesis de investigacion. Para ello, se propone lo siguiente:

La hipdtesis de investigacion (Hi): La Inteligencia de Negocios mejora el andlisis de KPI’s
relevantes para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

La hipotesis nula (HO): La Inteligencia de Negocios no mejora el analisis de KPI’s
relevantes para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.
Tabla7

Evaluacién T-Student — andlisis de KPI’s relevantes

Estadisticas de muestras emparejadas

Desy Desv.
Media N A Error
Desviacion .

promedio

KPI's (pre- ¢ 500 4 1.29099  0.64550
test)
Par 1 KPI's

10.7500 4 3.40343 1.70171

(post-test)
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Tabla 8

Evaluacion de muestras del analisis de KPI’s relevantes

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de

Desv. i .
. Desyv. confianza de la Sig.
Media  hooviacion  EMMOT diferencia t ol (bilateral)
promedio . .
Inferior Superior
KPI's
(pre-
Par 1 t}isp?s 425000 221736 110868 -7.77831  -0.72169  -3.833 3 0.031
(post-
test)

Interpretacion: Respecto a las tablas 7 y 8, se confirma que las cifras de la media entre los dos
porcentajes del analisis de KPI’s relevantes son significativos, al contener una media de 6.5 % para
el pre-testy 10.75 % en el post-test. De igual manera, se llevo a cabo la evaluacion de “T-Student”
para muestras relacionadas, donde se demostré que la cifra Sig. es 0.031, la cual es menor que 0,05
(o alfa). Por consiguiente, se evidencia que hay una diferencia amena en los datos del porcentaje
del analisis de KPI’s relevantes. En ese sentido, la hipétesis nula (HO) es rechazada y se admite la
hipotesis de investigacion, donde la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de KPI’s relevantes
para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.
Hipotesis especifica 3
La prueba de contraste para la hipotesis especifica 3 “La Inteligencia de Negocios mejorara el
analisis de ventas para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima
2024 se realizo a través del uso de la prueba de T-Student.

Se valido que si el p-valor < 0.05 se procede con invalidar la (HO) hipotesis nula y se admite
la (Hi) hipétesis de investigacion; en el mismo sentido si el p-valor > 0.05 se admite la (HO)

hipétesis nula y se invalida la (Hi) hipétesis de investigacién. Para ello, se propone lo siguiente:
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La hipotesis de investigacion (Hi): La Inteligencia de Negocios mejora el analisis de ventas
para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

La hipotesis nula (HO): La Inteligencia de Negocios no mejora el analisis de ventas para la
toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.
Tabla 9

Evaluacién T-Student — analisis de ventas

Estadisticas de muestras emparejadas

Desv Desv.
Media N A Error
Desviacion .
promedio
5 —
ACrecimiento 5 5, 4 957427  4.78714
(pre-test)
Par 1 %Crecimiento
0 31.7500 4 5.43906 2.71953
(post-test)
Tabla 10
Evaluacién de muestras del analisis de ventas
Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas
b 95% de intervalo de
esv. H .
. Desv. confianza de la Sig.
Media  hocviacion  ETTOr diferencia t 9 (bilateral)
promedio . .
Inferior Superior
%Crecimiento
Par  (pre-test) - o) o5000 478714  2.39357 -31.86740 -16.63260 -10.131 3 0.002

1 %Crecimiento
(post-test)

Interpretacion: Acorde a las tablas 9 y 10, se confirma que las cifras de la media entre los dos
porcentajes del analisis de crecimiento de ventas son significativas, al contener una media de 7.5
% para el pre-test y 31.75 % en el post-test. De igual manera, se llevé a cabo la evaluacion de “T-
Student” para muestras relacionadas, donde se demostr6 que la cifra Sig. es 0.002, la cual es menor

que 0,05 (a alfa). Por consecuente, se evidencia que hay diferencia considerable en los datos del
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porcentaje del andlisis de ventas. En ese sentido, la hipotesis nula (HO) es rechazada y se admite
la hipotesis de investigacion, donde la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de ventas para
la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

4.1.3. Discusion de resultados

En referencia con la informacion recopilada en el marco tedrico y a su vez con la comparacion de
aportes de los antecedentes del presente estudio, se tuvo como objetivo general “determinar como
la Inteligencia de negocios mejora la toma de decisiones en el area comercial de una empresa
Retail, Lima 2024”. En relacion con lo anterior, como parte de los resultados de los objetivos
especificos, el analisis de productos KVI mejoré en un 141% gracias a la herramienta de
inteligencia de negocios, la cual fue un dashboard dinamico creado con Power BI; de igual manera,
esta solucion de Bl se aplicd a los dos objetivos especificos restantes; donde se confirmd que el
analisis de KPI’s, se optimiz6 en un 69% y el analisis de ventas en un 323%. En sintesis, la creacién
de dashboards interactivos cdmo solucion de inteligencia de negocios mejoro significativamente
la precision en los analisis de cada dimension de la toma de decisiones en el area comercial.
Ademas, la presente investigacion tiene coincidencia con el argumento de Mesias et al. (2023), los
cuales plasmaron como objetivo desarrollar un sistema de inteligencia de negocios para mejorar la
toma de decisiones en la empresa CTLSports. Agregando a lo anterior, su estudio tuvo como
resultado que la inteligencia de negocios mejoro la gestion de la informacion y el analisis fue mas
exacto. En otras palabras, se corrobora que la inteligencia de negocios coadyuvé con la precision
de los andlisis y la exactitud de la informacion de ventas en la empresa en mencionada. Por Gltimo,
Alasiri y Salameh (2020) mencionan que, la inteligencia de negocios apoya a las organizaciones a
tomar decisiones mas inteligentes en un entorno empresarial cada vez mas competitivo, lo cual se

constata con el resultado obtenido del objetivo general del presente estudio.
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En relacion con la comparacion de los aportes y antecedentes del presente estudio, se tuvo
como primer objetivo especifico “determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis
de productos KVI para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima
2024”. En relacion con lo anterior, como parte de los resultados se confirma una mejora de 141%
en el analisis de los productos de valor mas vendidos. Por otro lado, en la prueba de normalidad
Shapiro-Wilk indico que los datos fueron paramétricos ya que su significancia fue de 0.272 tanto
para la pre y post prueba, por ello se empled la prueba "T-Student”. En resumen, la creacion y
ejecucién del dashboard de productos mas vendidos mejora el andlisis de productos KVI, de tal
manera que muestra la informacion histdrica y en tiempo real de manera sencilla, lo cual resulta
conveniente para tomar decisiones mas acertadas. Asimismo, el presente estudio tiene similitud
con lo mencionado por Bermeo y Campoverde (2020), donde tuvieron como objetivo implementar
inteligencia de negocios en el inventario de la Cooperativa GranSol utilizando Power BI.
Agregando a lo anterior, su estudio tuvo como resultado una mejora significativa en la
identificacion de los productos méas vendidos y el control de stock. En otras palabras, se corrobora
que la inteligencia de negocios ayudo a identificar los productos de valor y ser mas exactos con el
control de stock de estos. Por Gltimo, Pérez (2015) afirma que, la inteligencia de negocios engloba
el uso sistematico de datos para identificar tendencias emergentes y obtener insights valiosos, lo
cual se confirma con la hipétesis del primer objetivo especifico.

En relacion con la comparacion de los aportes y antecedentes del presente estudio, se tuvo
como segundo objetivo especifico “determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis
de KPI’s relevantes para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima
2024”. En relacién con lo anterior, como parte de los resultados se confirma una mejora de 69%

en el andlisis de los indicadores clave de desempefio. Por otro lado, en la prueba de normalidad
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Shapiro-Wilk indico que los datos fueron paramétricos ya que su significancia fue de 0.972 en la
pre-prueba y 0.556 en la post-prueba, por ello se empled la prueba "T-Student™. En resumen, la
creacion y ejecucion del dashboard de indicadores relevantes mejora el analisis de KPI’s, de tal
manera que muestra la informacion histérica y en tiempo real de manera sencilla, lo cual resulta
conveniente para tomar decisiones mas acertadas basadas en datos reales. Asimismo, el presente
estudio tiene similitud con lo mencionado por Borbor (2021), el cual plante6 como objetivo
identificar un modelo de inteligencia de negocios que permita al area logistica de una empresa de
servicios maximizar el uso de la informacion para tomar decisiones. Agregando a lo anterior, su
estudio tuvo como resultado que el modelo de BI propuesto permitié explotar el uso de la
informacién optimizando la toma de decisiones basadas en indicadores de gestion. En otras
palabras, se corrobora que la inteligencia de negocios mejoré la toma de decisiones gracias a la
identificacion de KPI’s relevantes. Por ultimo, Joyanes (2019) manifiesta que, gracias a las
caracteristicas de automatizacién de la inteligencia de negocios, posibilita una vision en tiempo
real de los indicadores clave de desempefio, optimizando la capacidad de respuesta ante las
variaciones del entorno competitivo empresarial, lo cual se confirma con la hipdtesis del segundo
objetivo especifico.

En relacion con la comparacion de los aportes y antecedentes del presente estudio, se tuvo
como tercer objetivo especifico “determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis
ventas para la toma de decisiones en el drea comercial de una empresa Retail, Lima 2024”. Como
parte de los resultados se confirma una mejora de 323% en el analisis de ventas. Por otro lado, en
la prueba de normalidad Shapiro-Wilk indicé que los datos fueron paramétricos ya que su
significancia fue de 0.272 en la pre-prueba y 0.827 en la post-prueba, por ello se empled la prueba

"T-Student". En resumen, la creacion y ejecucion del dashboard de resultados de ventas mejora el
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analisis de ventas, de tal manera que muestra la informacién actualizada de cada region y gerente
de tienda respecto a su crecimiento porcentual y otras variables relacionadas, lo cual resulta
conveniente para tomar decisiones mas acertadas omitiendo asi los sesgos cognitivos. Asimismo,
el presente estudio tiene similitud con lo mencionado por Hernandez (2024), el cual plante6 como
objetivo determinar en qué medida la inteligencia de negocios mejora la toma de decisiones de
ventas en una empresa trujillana. Agregando a lo anterior, su estudio tuvo como resultado que la
IN mejora en un 51% el porcentaje de cumplimiento de las ventas, mejorando asi la efectividad en
la toma de decisiones de la empresa trujillana. En otras palabras, se corrobora que la inteligencia
de negocios mejoré la toma de decisiones gracias a la precision del analisis de ventas. Por ultimo,
Djerdjouri (2020) manifiesta que, el Bl facilita a las empresas la explotacion estratégica de los
datos, lo cual apalanca la capacidad analitica del negocio, lo que resulta en el incremento de ventas

y ganancias, lo cual se confirma con la hipotesis del tercer objetivo especifico.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Primera:

Segunda:

Se cumplio con el objetivo general al determinar como la Inteligencia de negocios
mejora la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail Lima 2024.
En ese sentido, se mejoraron los analisis de los productos de valor, indicadores clave
de desempefio y los resultados de ventas en un 141%, 69% y 323% respectivamente;
ya que, anteriormente el desarrollo de reportes era manual y en excel, esto generaba
una dilatacion de tiempo al entregar la informacion, debido a que no habia un
deadline. Por ello, la solucion de inteligencia de negocios generd reportes mas
certeros con informacion precisa y actualizada, mostrando datos analiticos y de facil
comprension, omitiendo los sesgos cognitivos al momento de tomar decisiones
basada en datos. Gracias a esto, los gerentes y jefes del area lograron esclarecer sus
ideas de acuerdo con los informes interactivos, de esta manera, se comprobo que la
inteligencia de negocios mejoro significativamente la toma de decisiones en el area
comercial.

La investigacion cumplié con el primer objetivo especifico al determinar como la
Inteligencia de Negocios mejora el analisis de productos KVI para la toma de
decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024. Los resultados
descriptivos arrojaron que el analisis de productos de valor mejoré en un 141%;
respecto al nivel inferencial, se demostrd con la prueba de T-Student que presenta
un nivel de significativa importante, ya que p-valor resulté 0.002 lo cual amerita la
aceptacion de la primera hipotesis especifica. Gracias a ello, los jefes del area

tomaron decisiones mas rigurosas de acuerdo a los reportes interactivos; asimismo,
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trabajaron juntamente con el area de marketing para impulsar el desarrollo de
dindmicas promocionales de los productos de valor identificados; ademas,
optimizaron el surtido eliminando productos que no traen beneficios al formato. Por
lo tanto, se demuestra que la inteligencia de negocios funciond para mejorar los
analisis de productos KVI y asi tomar decisiones mas concretas en base al
dashboard obtenido.

La investigacion cumplié con el segundo objetivo especifico al determinar como la
Inteligencia de Negocios mejora el analisis de KPI’s relevantes para la toma de
decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024. Los resultados
descriptivos arrojaron que el analisis de KPI’s relevantes mejord en un 69%;
respecto al nivel inferencial, se demostré con la prueba de T-Student que presenta
un nivel de significativa importante, ya que p-valor resulté 0.031 lo cual amerita la
aceptacion de la segunda hipétesis especifica. Gracias a ello, se redujo el malestar
que causaba analizar informacion visiblemente engorrosa; de esta manera, la
gerencia del area indico que se les hizo mas facil analizar los indicadores clave de
desempefio con los dashboards interactivos, los cuales son entendibles a simple
vista. Por lo tanto, se demuestra que la inteligencia de negocios funciond para
mejorar los analisis de KPI’s relevantes y asi tomar decisiones mas certeras en base
al dashboard obtenido.

La investigacion cumplié con el tercer objetivo especifico al determinar como la
Inteligencia de Negocios mejora el analisis de ventas para la toma de decisiones en
el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024. Los resultados descriptivos

arrojaron que el andlisis de ventas mejoro en un 323%; respecto al nivel inferencial,
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se demostrd con la prueba de T-Student que presenta un nivel de significativa
importante, ya que p-valor resulté 0.002 lo cual amerita la aceptacion de la tercera
hipdtesis especifica. Gracias a ello, se alcanzo a identificar el patron de crecimiento
de ventas conforme al comportamiento de las regiones y sus gerentes a cargo.
Ademas, la direccion comercial se comprometio a premiar al mejor equipo de tienda
segun el ranking de gerencia regional, a su vez, idearon planes de accion para sacar
a flote a los equipos regionales que caen en ventas. Por lo tanto, se demuestra que
la inteligencia de negocios funcion6é para mejorar los andlisis de resultados de

ventas y asi tomar decisiones mas sélidas en base al dashboard obtenido.

5.2. Recomendaciones

Primera:

Segunda:

Al cumplirse el objetivo general, se recomienda al gerente comercial brindar un
plan de capacitacion respecto al uso de los tres dashboards creados en esta
investigacion. De igual forma, abarcar los tres niveles de Power BI: basico,
intermedio y avanzado para obtener un certificado respecto a la materia de estudio;
de esta forma, habra mayor personal con conocimientos oportunos para desarrollar
dashboards segun la necesidad analitica que presenten.

Al cumplirse el primer objetivo especifico, se recomienda al gerente comercial
coordinar con el area de Bl para que brinden un valor agregado al dashboard de
productos KVI, de esta manera, se conectara con el cubo de Azure Analysis
Services y asi la actualizacion no dependa de la plantilla de excel que nos envian
semanalmente por correo. Paralelamente, coordinar con el area de desarrollo de
producto para que envien la foto de cada articulo y poder afiadirlo al dashboard para

gue sea visualmente mas llamativo.
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Al cumplirse el segundo objetivo especifico, se recomienda al gerente comercial
coordinar con el area de Bl para que brinden un valor agregado al dashboard de
KPI’s relevantes, de esta manera, se conectara con el cubo de Azure Analysis
Services y asi la actualizacion no dependa de la plantilla de excel que nos envian
semanalmente por correo. En otro orden de ideas, se recomienda al director
comercial planear a largo plazo con el area de Tl una solucién de inteligencia
artificial dentro de la empresa para que muestre instantaneamente un dashboard
acorde a los requerimientos que presenten en un futuro.

Al cumplirse el tercer objetivo especifico, se recomienda al gerente comercial
coordinar con el area de Bl para que brinden un valor agregado al dashboard de
KPI’s relevantes, de esta manera, se conectard con el cubo de Azure Analysis
Services y asi la actualizacion no dependa de la plantilla de excel que nos envian
semanalmente por correo. Adicionalmente, se recomienda al gerente divisional del
area comercial brindar incentivos mensuales al equipo regional con mayor venta
por el logro alcanzado, de esta manera, motivar al resto que se encuentra por debajo
del objetivo a idear mejores estrategias para alcanzar el crecimiento de ventas

optimo.
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Formulacion del Problema

Objetivos

Hipotesis

Variables

Disefio metodoldgico

Problema general:

¢De qué manera la Inteligencia
de Negocios mejora la toma de
decisiones en el &rea comercial
de una empresa Retail, Lima
20247

Problemas especificos:

PE 1:

¢De qué manera la Inteligencia
de Negocios mejora el anlisis de
productos KVI para la toma de
decisiones en el area comercial
de una empresa Retail, Lima
2024?

PE 2:

¢De qué manera la Inteligencia
de Negocios mejora el analisis
KPIs relevantes para la toma de
decisiones en el &rea comercial
de una empresa Retail, Lima
202477

PE3:

¢De qué manera la Inteligencia
de Negocios mejora el analisis
ventas para la toma de decisiones
en el area comercial de una
empresa Retail, Lima 2024?

Objetivo general:

Determinar como la Inteligencia de
negocios mejora la toma de decisiones
en el area comercial de una empresa
Retail, Lima 2024.

Obijetivos especificos:

OEL1:

Determinar cémo la Inteligencia de
Negocios mejora el anélisis de
productos KVI para la toma de

decisiones en el area comercial de una
empresa Retail, Lima 2024.

OE2:

Determinar como la Inteligencia de
Negocios mejora el analisis de KPIs
relevantes para la toma de decisiones
en el area comercial de una empresa
Retail, Lima 2024.

OE 3:

Determinar cémo la Inteligencia de
Negocios mejora el analisis ventas
para la toma de decisiones en el éarea
comercial de una empresa Retail, Lima
2024.

Hipotesis general:

Hg: La Inteligencia de Negocios
mejorard la toma de decisiones en
el area comercial de una empresa
Retail, Lima 2024.

HO: La Inteligencia de Negocios
no mejoraré la toma de decisiones
en el éarea comercial de una
empresa Retail, Lima 2024.
Hipotesis especificas:

HEL:

La Inteligencia de Negocios
mejorara el analisis de productos
KVI para la toma de decisiones en
el area comercial de una empresa
Retail, Lima 2024.

HE2:

La Inteligencia de Negocios
mejorara el andlisis de KPIs
relevantes para la toma de
decisiones en el area comercial de
una empresa Retail, Lima 2024.
HE3:

La Inteligencia de Negocios
mejorara el analisis de ventas para
la toma de decisiones en el &rea
comercial de una empresa Retail,
Lima 2024.

Variable independiente:
Inteligencia de Negocios.
Dimensiones:
1. Tecnologias de la
informacion (TT).
2. Data Warehouse.
3. Power BIL

Variable dependiente:
Toma de decisiones.

Dimensiones:
4. Analisis de
productos KVI.
5. Analisis de KPI’s
relevantes.

6. Analisis ventas.

Tipo de investigacion:
aplicada

Método y disefio de
investigacion:

Método: Hipotético,

deductivo y analitico.

Disefio: Experimental de nivel
preexperimental

Enfoque: cuantitativo
Poblacién: 3 dashboards.
Muestra: 3dashboards.
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Anexo 2: Instrumentos
Figura 5

Instrumento vacio - Analisis de productos KVI

IV

FACULTAD DE INGENIERIA Y NEGOCIOS
Inteligencia de Negocios para mejorar la toma de decisiones en el drea comercial de una empresa retail, Lima
2024

Ficha de observacion

Obijetivo: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el andlisis de productos KVI para la
toma de decisiones en el &rea comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

Indicador: Cantidad de productos con mayor participacion

Periodo de observacion: 1 mes
Férmula: Y Productos KVI

Mes: Set-24
Semana Rango de fechas Categorias Productos KVI
Sem 1 02.09 - 06.09 Lacteos, Aceites & Conservas
Sem 2 09.09 - 13.09 Lacteos, Aceites & Conservas
Sem 3 16.09 - 20.09 Lacteos, Aceites & Conservas
Sem 4 23.09 - 27.09 Lacteos, Aceites & Conservas

Post-test
Semana Rango de fechas Categorias Productos KVI
Sem1 30.09 - 04.10 Lacteos, Aceites & Conservas
Sem 2 07.10 - 11-10 Lacteos, Aceites & Conservas
Sem 3 14.10 - 18-10 Lacteos, Aceites & Conservas
Sem 4 21.10 - 25-10 Lacteos, Aceites & Conservas




Figura 6

Instrumento vacio — Andlisis de KPI’s relevantes

T T

FACULTAD DE INGENIERIA Y NEGOCIOS
Inteligencia de Negocios para mejorar la toma de decisiones en ¢l drea comercial de nna empresa retail, Lima
2024

Ficha de observacion
Objetivo: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de KPI's
relevantes para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima
2024.

Indicador: Cantidad de KPI's generados

Periodo de observaciéon: 1 mes

Féormula: Y KPI's generados

Mes: Set-24
Semana Rango de fechas KPI's

Sem1 02.09 - 06.09

Sem?2 09.09 - 13.09

Sem3 16.09 - 20.09

Sem4 23.09 - 27.09

Post-test

Semana Rango de fechas KPI's
Sem1 30.09 - 04.10
Sem?2 07.10- 11-10
Sem 3 14.10 - 18-10
Sem4 21.10 - 25-10




Figura7

Instrumento vacio — Analisis de ventas

e

FACULTAD DE INGENIERIA Y NEGOCIOS
Inteligencia de Negocios para mejorar la toma de decisiones en el drea comercial de ina empeesa vetail, Lima
2074

Ficha de observacion

Objetivo: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis ventas para la
toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

Indicador: Crecimiento de Ventas

Periodo de observacion: 1 mes

Formula: %Crecimiento = [(Ventas actuales - Ventas anteriores) / Ventas anteriores] x

100%
Mes: Set-24
Semanas Rango de fechas %Crecimiento
Sem1 02.09 - 06.09
Sem2 09.09 - 13.09
Sem3 16.09 - 20.09
Sem4 23.09 - 27.09

Post-test

Semanas Rango de fechas %_Crecimiento
Sem1 30.09 - 04.10
Sem2 07.10 - 11-10
Sem 3 14.10 - 18-10
Sem4 21.10 - 25-10




Figura 8

Instrumento lleno — Analisis de productos KVI

e

FACULTAD DE INGENIERIA Y NEGOCIOS
Inteligencia de Negocios para mejorar b toma de decisiones en el drea comercial de una empresa retail, Lima
2024

Ficha de observacion
Objetivo: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de productos KVI para
la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retall, Lima 2024.

Indicador: Cantidad de productos con mayor participacion

Periodo de observaciéon: 1 mes

Formula: ) Productos KVI

Mes: Set-24
Semana Rango de fechas Categorias Productos KVI
1 02.09 - 06.09 Lacteos, Aceites & Conservas 3
2 09.09 - 13.09 Lacteos, Aceites & Conservas 6
3 16.09 - 20.09 Lacteos, Aceites & Conservas 9
4 23.09 - 27.09 Lacteos, Aceites & Conservas 9

Post-test
Semana Rango de fechas Categorias Productos KVI
1 30.09 - 04.10 Lacteos, Aceites & Conservas 10
2 07.10 - 11-10 Lacteos, Aceites & Conservas 15
3 14.10 - 18-10 Lacteos, Aceites & Conservas 20
4 21.10 - 25-10 Lacteos, Aceites & Conservas 20
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Figura 9

Instrumento lleno — Andlisis de KPI'’s relevantes

e

FACULTAD DE INGENIERIA Y NEGOCIOS
Inteligensia de Negocios para mejorar b toma de decisiones en el drea comercial de nna empresa retail, Lina
2024

Ficha de observacion
Objetivo: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de
KPI's relevantes para la toma de decisiones en el area comercial de una
empresa Retail, Lima 2024.

Indicador: Cantidad de KPI's generados

Periodo de observacion: 1 mes

Formula: Y’ KPI's generados

Mes: Set-24
Semana Rango de fechas KPI's
Sem1 02.09 - 06.09 5
Sem?2 09.09 - 13.09 6
Sem 3 16.09 - 20.09 7
Sem4 23.09 - 27.09 8

Post-test

Semana Rango de fechas KPI's
Sem1 30.09 - 04.10 6
Sem?2 07.10- 11-10 11
Sem 3 14.10 - 18-10 12
Sem4 21.10 - 25-10 14

5




Figura 10

Instrumento lleno — Analisis de ventas

e

FACULTAD DE INGENIERIA Y NEGOCIOS
Inteligencia de Negocios para mejorar la toma de decisiones en el drea comercial de ina empeesa vetail, Lima
2074

Ficha de observacion

Objetivo: Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis ventas para la
toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

Indicador: Crecimiento de Ventas

Periodo de observacion: 1 mes

Formula: %Crecimiento = [(Ventas actuales - Ventas anteriores) / Ventas anteriores] x

100%
Mes: Set-24
Semanas Rango de fechas %Crecimiento
Sem1 02.09 - 06.09 0
Sem2 09.09 - 13.09 0
Sem3 16.09 - 20.09 10
Sem4 23.09 - 27.09 20

Post-test

Semanas Rango de fechas %_Crecimiento
Sem1 30.09 - 04.10 26
Sem 2 07.10 - 11-10 30
Sem 3 14.10 - 18-10 32
Sem4 21.10 - 25-10 39

127
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Anexo 3: Validez del instrumento

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA TOMA DE DECISIONES

Pertinencia’ Relevancia® Claridad?
N© DIMENSIONES Sugerencias
Sl NO o] | NO Sl NO
| Analisis de productos X « «
KVI
Analisis de KPIs
2 X X X
relevantes
3 Analisis ventas X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir | | No aplicable | |
Apellidos y nombres del experto evaluador: Girao Silva, Daves DINI: 42259042
Grado: Maestro |x] Doctor | |

Especialidad del Validador: Ingenieria Industrial
'"Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.

*Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica. ey, J3
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items son suficientes para medir la dimension.  —eeee -

Firma del Experto Evaluador



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA TOMA DE DECISIONES
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Pertinencia’ Relevancia® Claridad®
N© DIMENSIONES Sugerencias
o] | NO o] | NO o] | NO
Analisis de productos
1 KV X X X
2 Andlisis de KPIs X X X
relevantes
3 Analisis ventas X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable | X |

Aplicable después de corregir | |

Apellidos y nombres del experto evaluador: Ciceres Trigoso, Jorge Ernesto

Grado: Maestro [x | Doctor | ]
Especialidad del Validador: Ingenieria Industrial

'Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.

!Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica.

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

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

No aplicable | |
DNI: 07305972

/ -

WY s |
w ri o g

Firma del Experto Evaluador



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA TOMA DE DECISIONES
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Pertinencia’ Relevancia® Claridad?®
Ne DIMENSIONES Sugerencias
] | NO ] | NO Sl NO
Andlisis de productos
| KV X ). 4 X
2 Analisis de KPIs X X X
relevantes
3 Analisis ventas X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [x]
Apellidos y nombres del experto evaluador: Garcia Arana Carlos Martin
Grado: Maestro [x] Daoctor | |

Especialidad del Validador: Gestion de Operaciones v Logistica
'Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.

*Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica.

YClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo.

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

Aplicable después de corregir | |

DNI:07973732

No aplicable | |

Firma del Experto Evaluador



Anexo 4: Confiabilidad del instrumento
Figura 11

Doble de Masas (consistencia) — Analisis de productos KVI

Incremental

—

—
g

1 2 3
— =Productos KVI (pre-test) Productos KVI (post-test)

Figura 12

Alfa de Cronbach (fiabilidad) — Analisis de productos KVI

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada en
Alfa de Cronbach N° de elementos
elementos estandarizados

878 ,987 2
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Figura 13

Doble de Masas (consistencia) — Analisis KPI’s

Incremental

/
—

1 2 3 4
— —KPI's (pre-test) KPI's (post-test)

Figura 14

Alfa de Cronbach (fiabilidad) — Andlisis de KPI’s

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada en
Alfa de Cronbach N° de elementos
elementos estandarizados

142 ,889 2
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Figura 15

Doble de Masas (consistencia) — Analisis de ventas

Incremental

1 2 3 4

Crecimiento (post-test)

Figura 16

Alfa de Cronbach (fiabilidad) — Anélisis de ventas

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada en
Alfa de Cronbach N° de elementos
elementos estandarizados

,896 971 2
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Anexo 5: Carta de aprobacion de la institucion para la recoleccion de los datos

b, » Universidad
‘ Norbert Wiener
e Arnonn te rivrsy

CARTA DE APROBACION DE LA INSTITUCION PARA LA RECOLECION DE DATOS

Administracion Food Regional S.A.C.
Calle Morelli 139

Lima, Pera

19 de octubre del 2024

Quien suscribe:

Autoriza: realizar la recoleccion de datos del investigador(a) Norma Micaela Vente Vargas
identificado(a) con DNI 76947873, cuyo proyecto de investigacién titulada “Inteligencia
de Negocios para mejorar la toma de decisiones en el area comercial de una empresa
retail, Lima 2024”. Asimismo, la recopilacién de los datos sera efectuada mediante la
técnica de la “Observacién” con el instrumento “Fichas de observacién”. Por ultimo,
esta autorizacion se otorga bajo las siguientes condiciones:

1. Elinvestigador se compromete a mantener la confidencialidad de los datos
recolectados y a utilizar la informacién Gnicamente con fines académicos y de
investigacion.

2. Elinvestigador se compromete a respetar las leyes y regulaciones vigentes en
relacién con la proteccién de datos y la privacidad de la informacién.

3. Larecoleccién de datos se realizara entre el siguiente rango de fechas: Octubre a
Noviembre del 2024.

Atentamente,
Norma Micaela Vente Vargas

DNI: 76947873

Firma y Sélllo del Gerente del Area
DNI: I 2384

MO GoualeS
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Anexo 6: Programa de intervencion (para estudios experimentales)

i,k Instructivo Codigo: DPK-0124

Dashboard de productos Revision: 01
KVI Pagina: 1 de 8

1. OBJETIVO
Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de productos KVI
para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

2. ALCANCE
Se aplico el proceso ETL a la base de datos recibida por el area de B, posteriormente
culminé con el desarrollo en Power BI del dashboard que determino cuales son los
productos KVI mas importantes del area comercial, utilizando como estructura el
ciclo PHVA.

3. DEFINICIONES

3.1. Dahsboard: Es un instrumento grafico conciso que facilita la comprension de
los indicadores clave de un objeto de estudio.

3.2. Power BI: Es un software de la interfaz de Microsoft que funciona como una
herramienta de inteligencia de negocios, el cual esta orientado a crear informes
interactivos.

3.3. KVI: Es un articulo clavo de valor que destaca por su relevancia estratégica
dentro del portafolio comercial de un negocio, se caracteriza por tener alta demanda.
3.4. ETL: Es un proceso de extraccion, transformacion y carga de datos que sirve
para apalancar otro sistema operacional.

4. DESARROLLO

4.1. Planificar: Se plantea el siguiente objetivo "mejorar el andlisis de productos
KVI para la toma de decisiones en el area comercial", de esta manera, se creara
un informe visual muestre el ranking de los productos mas destacados del periodo

de tiempo seleccionado.
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Instructivo
Dashboard de productos
KVI

Codigo: DPK-0124
Revision: 01
Pagina: 2 de 8

4.2. Hacer: Se empled Power Query para conectar la base de datos y realizar el
proceso ETL. Posterior a ello, se utilizé los objetos visuales y los filtros para disefiar
el reporte interactivo.

4.2.1. Iniciamos con el correo del area de BI, el cual adjuntan un archivo Excel que

contiene informacion de la venta de productos por semana.

Archivo Imido  Insertar _ Disposicion de pagina _ formulas  Datos  Revisar  Vista  AUtomatizar  Programador  Ayuda  Acrobat
f[‘l X [Aptos Narrow '||‘7'\ A A = ®n e 2 \_Genm\o ~|  [E] Formato condicional ~ BH Insertar ~
o - N K Svifielde e = .| = 9% oo [ Darformate como tabla ~ EJE‘EEMmmar -
- | - <8 98 [ Estilos de celda ~ = Formato ~
Portapapeles 15 Fuente IF] Alineacion =] Namero & Estilos Celdas
N5 ~ | Ix
A B G D E F G H 1 J K L
1 |Nombre Sect Nombre Line Codigo ProdiNombre Pro«Venta Neta  Venta Neta F Margen Margen DA Numero Trx_Semana __ Nombre Mes
2 [CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  43,310.40  9,625.83  20,672.61  5,814.88 2,032,939.0 Sem. 1 - 2024 Enero
3 CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  44,912.11  11,060.73  21,646.38  5,852.54 2,353,105.0 Sem. 2 - 2024 Enero
4 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  36.489.23  13,118.83  17.563.73  6,562.35 2,403,314.0 Sem. 3 - 2024 Enero
5 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  46,462.09  13,001.37 22,348.32  6,728.15 2,472,095.0 Sem. 4 - 2024 Enero
6 CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  24,206.80 592470 11,638.57  3,048.35 1,051,497.0 Sem. 5 - 2024 Enero
7 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  36,892.36  8,077.61 17.746.16  3,999.95 1,519,773.0 Sem. 5 - 2024 Febrero
& [CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  57,943.59  13,482.01  27,891.33  7,057.48 2,560,135.0 Sem. 6 - 2024 Febrero
9 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  58,649.14  9,910.71  28,241.71  4,354.50 2,577,344.0 Sem. 7 - 2024 Febrero
10 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  46,789.56  3561.34  22,543.91  1,508.63 2,557,666.0 Sem.§ - 2024 Febrero
11 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  23,212.35 1,327.79  11,115.12 548.84 1,386,062.0 Sem. 9 - 2024 Febrero
12 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  29,094.78 72528  13,835.23 366.89 1,214,855.0 Sem. 9 - 2024 Marzo
13 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  40,836.99 1,011.31  19,402.74 386.74 2,614,159.0 Sem. 10 - 202 Marzo
14 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  22,379.58 566.48  10,632.14 303.30 2,601,995.0 Sem. 11 - 202 Marzo
15 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  8,846.78 409.82  4,200.12 220.87 2,562,108.0 Sem. 12 - 203 Marzo
16 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20261528 ADORANATC  5,579.80 396.56  2,649.62 205.91 2,793,469.0 Sem. 13 - 202 Marzo
17 CUIDADO PEICUIDADO DE 20251528 ADORANA TC 5,110.18 198.31 2,441.47 86.10 2,625,856.0 Sem. 14 - 202 Abril
18 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  46,588.22  3,165.36  22,568.34  §,174.28 2,595,576.0 Sem. 15 - 202 Abril
19 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  49,998.65  27,005.22  24,271.90  17,615.58 2,611,305.0 Sem. 16 - 202 Abril
Export e -
listo  F  T% Accesibilidad: todo correcto

4.2.2. Abrimos Power BI, pulsamos en la pestafia obtener datos de libro de Excel y

seleccionamos la base de datos que recibimos en el paso 4.2.1.

DASHBOARD FINAL SFH

Meodelado Ver

& [a

Obtener Libro de Centro de datos de
datosv  Excel Onelake «

Inicio Insertar

Archivo

Optimizar

© hE ® L

Ayuda

7 [2

Transformar Actualizar
datos v

Especificar Dataverse Crigenes
datos recientes v

Server

Consultas
Origenes de datos comunes

l_—ﬁ Libro de Excel

Importa datos de un libro de Microsoft Excel.
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.k Instructivo Codigo: DPK-0124
Dashboard de productos Revision: 01
KVI Pagina: 3 de 8

4.2.3. Pulsamos sobre ‘’transformar datos” y nos llevara automaticamente al editor

Power Query para aplicar el proceso ETL, en total se aplico 30 pasos de edicion.

Navegador
Export & S
Pub
Opciones de presentacién = Bx Nombre Seccion Nombre Linea Codigo Producto Nombre Producto

41 i productosads [1] CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL galidss | Com

| D ETFDR ‘ CUIDADO PERSONAL CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20251528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20251528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20251528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20251528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20251528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20251528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

CUIDADO PERSONAL  CUIDADO DEL BEBE 20281528 ADORANA TOA HUM CL

< >
Transformar datos | | Cancelar |

4.2.4. Una vez lista la base de datos, comenzamos a organizar los objetos visuales

en el lienzo de Power BI.

&« Visualizaciones >

W Productos de Valor (KVI)

Compilar visual

52

sonpd a
Ll

M= 00H
CBUAAE
EEGREER
PyE-E0RQ
MaRe2 -

Valores
Agregar campos de datos a..
Obtener detalles

Entre varios informes (8_)

Mantener todos los @)
filtros.
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4.2.5.Creamos medidas con funciones DAX, posteriormente organizamos las
medidas y las dimensiones en los campos de los objetos visuales segin

corresponda (ejes, valores, filas, columnas y filtros).

@ Mombre | orden_rank | 5% Formato | Muamero enteno v| E C4
{A) Tabla inicial | kvi PRODUCTOS  ~|  $ ~ % 9 88 o -
Estructura Formato

orden_rank =

(ood XKoo 1 —
- i 2 IF{ [RankK Producte] = 1,2,
= 3 IF{[Rank Producto]l=2,1,
4 IF({ [RanK Producto] = 3, 3, 4}))

@ MNombre | RankK Producto | 5% Formato | MNumero entero vl E Categonia
£} Tabla inicial |[Kvi PRODUCTOS | | $ + % 9 88 o z
Estructura Formato

1 RankK Producto =

2 RAN |\.-(I:
E "KVI PRODUCTOS ' [Mombre Producto]), [soles S/Y wental

&) Nombre soles 5/ venta 5% Formato | General v H

{n} Tabla inicial | KVl PRODUCTOS ~ « ¢ +9% 90 |avtoma.

Estructura Formato

M >< v .1 soles 5/ venta = SUM("EVI PRODUCTOS'[Wenta Neta])

@ Mombre trx total 5% Formato | Ndmero entero v E
{n} Tabla inicial | KVI PRODUCTOS  ~| | $ « % 980 |0 )
Estructura Formato

M >< v L‘l trx total = SUM{'EVI PRODUCTOS'[Mumerc Trx])
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4.2.6. Elegimos un formato de color para el dashboard, en este caso usamos una

combinacion de colores recomendado por el jefe del area comercial.

Archive Inicia Insertar Modelado Ver Optimizar

Aa

Aa Aa Aa Aa Aa
Infualnd| Dulualol DuBuslud| Dulaadad] {Rudusull Dolualnl
(Inlualnl] [Rnlualnld] [Rulualunl] [Rnlualil|

Aa
lslalal

Power Bl

il

£5th

LE

Aa Aa Aa
Ialuslsl| N Intualall| |luluatal

Aa Aa Aa Aa
Daluatul] {Ruloalod| (Rulcchul| |Ruluatal

Aa Aa Aa Aa

ullualnd] {lalualal] (Rulualull| Rulual:l
Aa Aa Aa Aa
CCOERLTH |{odaalal) |{auullal] |[ndn: 00

Aa Aa Aa
IR ke JTUTHL

F‘D Explorar temas

Galeria de temas

| ’ﬂ‘z Parsonalizar tema actual I

Guardar tema actual

@ Como crear un tema
Pagine . __ _
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4.2.7. Finalmente, publicamos el dashboard en la nube Power BI Service.

Wlcls VIoUEEue. s prTZaT o Datos y aetam y
i [A g
- . ocsiaas | ca
lud * «  Visualizaciones »
Mes Se
i “ Productos de Valor (KVI) (‘ o
L} " 4 k1 g
ek o Publicar en Power BI X o
Ity Ity
anng i
jeto
o 8 b . visual e
v <3 ‘ LK
e v
v s
s
v 7
v 8
v s
AR
i
verta
b 254 — — W Col
e s S
i 90 mill. [#]]
74 mill,
] |o
i1 DASHBOARD FINAL SFH | Datos actualizados el 23/11/24 ), Busca Lo 8 3 ? & a
() Paginas [ Archivo » Exportar # Compartic K8 Chatear en Teams gg Explorar estos datos @ Obtenerinformacién 0 Establecer alerta  #* Editar  +o-
«
5 Semana Totegora
@ s @ Productos de Valor (KVI) — | 6)}
KPIS =
B E
camew  Local
© .
1 w.w M B _au = 21_" & ) K
®
=]
s Cotagorkn e Top3 kW1
-:?-n h 11 mill.
—_ ¥
: ) 1 mitl. )
s s
DASHBOAR * e 1 mill.
AL tm
e 8 mill.
i!;, B8 mill. c s
Tiu e :
|
==C - [ + 6% O

4.3. Verificar: Se valid6 que la informacion mostrada en el dashboard sea precisa
y consistente, comparandola con la informacion historica del directorio comercial.

4.4. Actuar: Se publico el informe final en el servidor Power BI Service, donde
los usuarios tuvieron la posibilidad de obtener la informacion en tiempo real para
analizar sus tendencias. Asi, se consigui6 la informacion répida y exacta para tomar

las decisiones fundamentada en hechos.
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5. ANEXO 1 — Antes

Erchivo Imido Insertar _ Dlsposicion de pagina _ formulas  Datos  Revisar  Vista  Aufomatzar  Programador  Ayuda  Acrobat
E—"‘D X [Aptos Narrow A A . [General  ~| | [ Formato condicional - EH Insertar ~
— =~ 9 ¢ - = Elimi -
Pegar M~ N K s - e A ; = % ooo [ Dar formato como tabla X Eliminar
SRR~ ] - 8 28 [ Estilos de celda ~ [t Formato
Portapapeles 1 Fuente ] Alineacién s Nimero Estilos Celdas
N5 ~ i Jx
A B C D E F G H 1 ] K L
1 |Nombre SeccNombre Line Codigo ProdiNombre ProcVenta Neta  Venta Neta F Margen Margen DA NumeroTrx Semana  Nombre Mes
2 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  43,310.40 9,625.83  20,872.61 5,814.88 2,032,939.0 Sem. 1 - 2024 Enero
3 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281526 ADORANATC  44,912.11  11,060.73  21,646.38  5,852.54 2,353,105.0 Sem. 2 - 2024 Enero
4 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC ~ 36,489.23  13,118.83  17,583.73  6,562.35 2,403,314.0 Sem. 3 - 2024 Enero
5 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281526 ADORANATC ~ 46,462.09  13,001.37  22,348.32  6,728.15 2,472,095.0 Sem. 4 - 2024 Enero
6 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  24,208.80 5,924.70 11,638.57 3,048.35 1,051,497.0 Sem. 5 - 2024 Enero
7 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC ~ 36,892.36  8,077.61  17,746.16  3,999.95 1,519,773.0 Sem. 5 - 2024 Febrero
& |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  57,943.59  13,482.01 27,891.33  7,057.48 2,560,135.0 Sem.6 - 2024 Febrero
9 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  58,649.14  9,910.71  28,241.71  4,354.50 2,577,344.0 Sem. 7 - 2024 Febrero
10 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  46,789.56 3,561.34  22,543.91 1,508.63 2,557,666.0 Sem. § - 2024 Febrero
11 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  23,212.35  1,327.79  11,115.12 548.84 1,386,062.0 Sem. 9 - 2024 Febrero
12 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  29,094.78 72528  13,835.23 366.89 1.214,855.0 Sem. 9 - 2024 Marzo
13 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  40,838.99  1,011.31  19,402.74 386.74 2,614,159.0 Sem. 10 - 202 Marzo
14 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  22,379.56 566.46 10,632.14 303.30 2,601,995.0 Sem. 11 - 202 Marzo
15 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  8,848.78 409.82  4,200.12 220.87 2,562,109.0 Sem. 12 - 202 Marzo
16 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  5,579.80 396.58  2,649.62 205.91 2.793,469.0 Sem. 13 - 202 Marzo
17 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  5,110.18 198.31  2,441.47 86.10 2,628,856.0
16 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281526 ADORANATC  46,588.22 3.,165.36  22,566.34 6,174.28 2,595,576.0
19 |CUIDADO PEICUIDADO DE 20281528 ADORANATC  49,998.65  27,005.22  24,271.90  17,615.58 2,611,305.0 Sem. 16 - 202 Abril
Export + < C——
Listo [EJ 1% Accesibilidad: todo correcto

& SN Campos de tabla dinamica R
3 |Etiquetas de fila -} Suma de Venta Neta FA
4 |CERVEZA 112,409,920.53 Seleccionar campas para agregar al informe:
5 |ACEITES 86,879,318.39
6 |HUEVOS 54,600,10939' | Buscar
7 |ARROZ 50,437,505.30
8 |GASEOSAS 50,220,419.73 [[] Nembre Seccien a
9 |LECHE ENVASADA 37,671,660.06 Nombre Linea I
10 |AGUAS 23,339,378.90 [[1 Cadinn Praducto v
11 |LICORES 20,218,576.26
12 |CONSERVAS 19,110,504.04 Arrastrar campos entre las areas siguientes:
13 |AZUCAR 14,126,318.52 Filtros Tl anes
14 |PERFUMERIA 13,004,068.17
15 |YOGURT 11,527,985.92
16 |JUGOS 10,854,109.32
17 |VINO 10,694,021.11 Filas ¥ Valores
18 | CUIDADO BUCAL 9,064,749.86 Mombre Linea v Suma de Venta Meta FA v
19 |MENESTRAS £,986,401.76
20 |CUIDADO DEL CABELLO §,869,664.33
21 |CUIDADO DEL BEBE 7,854,173.95 —
e P, 1 e nan An [] Aplazar actualizacién del disefio

Hojal Export 4
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6. ANEXO 2 — Después

Mes Semana Categoria

W Productos de Valor (KVI) e

Praductas K1 Ranking
EL GRAMELITO HUEVO MASS XKG v 1 .
SIGLO DE ORO ACEITE VEGETAL BT 9D0ML ¥ 2 11 milM s 811 'E 21 A 6 .
SOYA ACEITE DE SOYA REFINADA BTS00ML 3 R — . . s . oo e
N Transacciones N* Productos N° Categorias = i
MI ARROZ SUPERIOR X KG o 4 N® Areas
PILSEN CERVEZA PK 12 LT 355 ML v 5
ARROZ EXTRA FARACN AZUL 8L XSKG v 6
EL GRAMELITO HUEVO PARDO PQ 12 UN v 7
VALIDA TROZOS ATUM EN ACEITE LAX 150GR |+ 8
GLORIA LECHE RECONST ENTERA LT300GR 69K | v g
DI SFN CFRVETA DK A 1A T2 M1 o
Top 3 KVI
98 mil
Productas Bomom Venta S/
ARO LENTEJA BEBE BL 1KG + 260
BALANZE GORRO BANO TALLA L 1UN ¥ aa3
BELL-5 COLA NARANJA BT 3L + 330

CAMAY JAB TOCA GLIC CLASICO 1UN 1256 | ¥ 493
CIELO AGUA ALCALINA BT 650 ML & 138

CIELO AGUA 5-GAS ET 625 ML b 204
FAMTA GASEOSA MANZANA ET 500 ML b 220
GILLETTE MAG AF DES PB3 CLASSIC PQZUN | 500
GLORIA SLIM YOG MARACUYA VS120GR & 160

GLORIA YOGURT BESIBLE DURAZNO BT 180G | ¥ 3.05
LAIVE LECHE PRACTI TARRO 8T 3805 o3
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i.)( Instructivo Codigo: DKR-0124

1. OBJETIVO
Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el analisis de KPI’s relevantes
para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.
2. ALCANCE
Se aplico el proceso ETL a la base de datos recibida por el area de BI, posteriormente
culmina con el desarrollo en Power BI del dashboard que determin6 cuéles son los
KPI’s mas relevantes del area comercial, utilizando como estructura el ciclo PHVA.

3. DEFINICIONES

3.1. Dashboard: Es un instrumento grafico conciso que facilita la comprension de
los indicadores clave de un objeto de estudio.

3.2. Power BI: Es un software de la interfaz de Microsoft que funciona como una
herramienta de inteligencia de negocios, el cual esta orientado a crear informes
interactivos.

3.3. KPI: Son indicadores cuantitativos imprescindibles en toda organizacion, que
miden el progreso de objetivos determinados.

3.4. ETL: Es un proceso de extraccion, transformacion y carga de datos que sirve
para apalancar otro sistema operacional.

4. DESARROLLO

4.1. Planificar: Se plantea el siguiente objetivo "mejorar el andlisis de KPI’s
relevantes para la toma de decisiones en el drea comercial”, de esta manera, se

cred un informe visual muestre los KPI’s mas relevantes del area comercial.
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4.2.

Hacer: Se emple6 Power Query para conectar la base de datos y realizar el

proceso ETL. Posterior a ello, se empleard los objetos visuales y los filtros para

disenar el reporte interactivo.

4.2.1. Iniciamos con el correo del area de BI, el cual adjuntan un archivo Excel que

contiene informacion de la venta de productos por semana.

@ Avtoguardado @ ) 9. < BD.202AN £ Buscar AR - o
Archivo Inido Insertar  Disposicién de pégina  Férmulas Datos Revisar Vista Automatizar  Programador Ayuda  Acrobat [ comentarios | (EXE A
e e A x| = General ~| [l Formato candicional ~ Ensetar X v A O]

[ 4 oo Jo & & wo ) i BH

- 8~ % o ar formato como tabla ¥ ¥ Eliminar ~ -

] = o 0 7 Esilos de celda (B Formato~ &~ filtar v seleccionar~ datos

He vt Jev | 998029
A 5 c > c . s W | ) «

. 'Nomr nomhk nomhk nomh nomh nombre_fam nombk Codic Nombre Producto. Venta Neta . Venta
4 |PROPIOS  ABARROTES LAE VARIOS 136318 BALANZE PINZA DEPILATORIA 1UN 3640
6 |PROPIOS  ABARROTES RIA 995019_ 1,05851 &
8 PROPIOS  ABARROTES Cl PERFUMERI/ 20055000 TALLALIUN 2667 |
10 |PROPIOS  NONFOOD ELEGTRO TELEFONIA EQUIPOS LIBERAC ACCESORIOS DE TELEFONIA- 'AGCESORIOS DE 20352719 BLACKLINE ACGESORIOS VARIADOS 19,170.90
12 |PROPIOS  NONFOOD ELECTRO TELEFONIA EQUIPOSLI TELEFONI/ \CCESORIOS DE’ 20182933 BLACKLINE COMBO ACCESORIOS TELEFONIA 267.69 4,3]

4.2.2. Abrimos Power BI, pulsamos en la pestaiia obtener datos de libro de Excel y

seleccionamos la base de datos que recibimos en el paso 4.2.1.

KPIS RELEVANTES - DASHBOARD FINAL SFH

Archivo

Inicio

Insertar

Obtener Libro de Centro de datos de 5

datos~ Onelake «

Meodelado

& (&

Excel

Ver

S i@ @ [

Origenes de datos comunes

I_—ﬁ Libro de Excel

Optimizar Ayuda

2 [

Transformar Actualizar
datos v

Especificar Dataverse  Crigenes
datos recientes

Consultas

Importa datos de un libro de Microsoft Excel.
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4.2.3. Pulsamos sobre ‘’transformar datos’’ y nos llevara automaticamente al editor

Power Query para aplicar el proceso ETL, en total se aplicd 7 pasos de edicion.

Hojal [
. i Ji Vi scar ié ( o 202
Opeiones de presentacion ~ B Vista previa descargada el miércoles, 20 de noviembre de 2024
a BD_2024.xdsx [1] Mombre Tipo Marca nombre_division nombre_area nombre_seccic
2 PROPIOS NON FOOD ELECTRO AUDIO
EH Hojal
PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO P,
PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA  CUIDADO P,
PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA  CUIDADO P,
PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO P
PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA  CUIDADO P,
PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA  CUIDADO P,
PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO P
PROPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFOMIA
PROPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFOMIA
PROPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFOMIA
PROPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFOMIA
PROPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFOMIA
TERCEROS NON FOOD ELECTRO VIDEQ
PROPIOS NON FOOD BAZAR BAZAR
TERCEROS NON FOOD BAZAR BAZAR
TERCEROS NON FOOD BAZAR BAZAR
TERCEROS NON FOOD BAZAR BAZAR
PROPIOS NON FOOD HOGAR HOGAR
PROPIOS NON FOOD HOGAR HOGAR
TERCEROS NON FOOD HOGAR HOGAR
PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO Pv
< >
I Transformar datos Cancelar
Jx || = Table.RemoveRowskithErrors(#"Filas filtradas”, {"Nembre Producta"}) «  Configuracion da |z consulta A
B [ el - | 2 nombre_division ~] A8 nombre_area ~] A8 nombre_seccion ~] A8 nombre_tinea < A% nombre | 4 PROPIEDADES
1 |prOPIOS NON FOOD ELECTRO AUDIO AUDIFONOS ACCESORIC Hombec
2 |prOPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL MAQUILLAE ACCESORKC tes
3 |PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL MAQUILLAIE ACCESORKC Todas las propiedades
4 |PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL MAQUILLAE ACCESORIC
5 |prOPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL PERFUMERIA ACCESORIC
§ PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL ¥ LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL PERFUMERIA ACCESORIC Oigzm
7 | PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL PERFUMERIA ACCESORIC Navegacién X
8 |PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL ¥ LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL PERFUMERIA ACCESORI( i prmeiis
9 |PROPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFONIA EQUIPOS LIBERADOS ACCESORKC Tipo cambiaco
Nombre del mes extraido
10 |PROPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFONIA EQUIPOS LIBERADOS ACCESORIC
Columnas con nombre combi..
11 |prOPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFONIA EQUIFOS LIBERADOS ACCESORIC o it
12 PrOPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFONIA EQUIPOS LIBERADOS ACCESORIC
X Errores quitados
13 | PROPIOS NON FOOD ELECTRO TELEFONIA EQUIPOS LIBERADOS ACCESORKC
14 | TERCEROS NON FOOD ELECTRO VIDEO VIDECIUEGOS ACCESORK
15 | PROPIOS NON FOOD BAZAR BAZAR MASCOTAS ACCESORIC
16 | TERCEROS NON FOOD BAZAR BAZAR MASCOTAS ACCESORIC
17 |Terceros NON FOOD BAZAR BAZAR MASCOTAS ACCESORIC
18 | TERCEROS NON FOOD BAZAR BAZAR MASCOTAS ACCESORKC
19 | PROPIOS NON FOOD HOGAR HOGAR MENAJE ACCESORK
20 | PROPIOS NON FOOD HOGAR HOGAR MENAIE ACCESORIC
21 TERCEROS NON FOOD HOGAR HOGAR MENAIE ACCESORIC
22| PROPIOS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL CUIDADO DEL CABELLO ACONDICIC
23 | TERCEROS ABARROTES CUIDADO PERSONAL Y LIMPIEZA | CUIDADO PERSONAL CUIDADO DEL CABELLO ACONDICK W
on| snannnrer e an pencoaiss wamani—s | comann noncoas A P,
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4.2.4. Una vez lista la base de datos, comenzamos a organizar los objetos visuales

en el lienzo de Power BI.

» Datos

P Buscar

~ @) MEDIDAS

A
o
g =

Y b

2

@i

O‘k Indicadores de Venta LL J L J L J 0]

sonjiy A

il B E

O [ Margen 2029
O B Mg % 20223
0O B Mg %2024

4.2.5. Creamos medidas con funciones DAX, posteriormente organizamos las
medidas y las dimensiones en los campos de los objetos visuales segin

corresponda (ejes, valores, filas, columnas y filtros).

{n} Tabla inicial | MEDIDAS y |_
Estructura Formato

ool >< v

J1 COLOR Mg % =

—Jz VAR VTA_PORCEN =

3 ROUND(IFERROR([Dif Mg %]*18@,""),@)
RETURN

i

=

s

=] : 5 IF{VTA_PORCEN<®, "red", "green")
&/ Nombre | Mg % 2023 | ¥ Formato | Porcentaje vl E Categ
{R) Tabla inicial | MEDIDAS ol $ v 8 |2 .
Estructura Formato

nal >< W ':l Mg % 2023 = IFERROR{[Margen 2@23]/[Venta 5/ 28231, "N/A")




80

% Instructivo Codigo: DKR-0124
Dashboard de KPI’s Revision: 01
Relevantes Pagina: 5 de 8
@ MNombre | Part % 2024 | 5% Formato | Porcentaje - E| Cate
{R) Tabla inicial | MEDIDAS ol | § - b I ;
Estructura Formato

W X v
E:

1 Part % 2824 =

2 wvar totalMES = CALCULATE{[Venta 5/ 2824],ALLSELECTED()})
3 return

4 DIVIDE([Venta 5/ 2824], totalMES)

@Tabla inicial | MEDIDAS v ° I

(1al >< v V1 Iconck Mg % =

=
&5

Estructura Formato Fropisdades

VAR UP_ARROW = UNICHAR(129137)

VAR DOWN_ARROM = UNICHAR(129139)

VAR VTA_PORCEN = ROUND(IFERROR([Dif Mg %]*10@,""),a)

RETURN

IF (VTA_PORCENC®, WTA_PORCEM & "% (VS AA)" & DOWN_ARROM, WTA_PORCEN & "% (VS AA)" & UP_ARROW)

I ST

& Nombre M‘ 7 Formatc\m‘ [ Categoria de datos | Sin clasifi
() Tabla inicial | MEDIDAS o 8 - b

lul

Estructura Formato Propiedades

X/ |yl Var % Vtas = IFERROR(([Venta 5/ 2024]-[Venta S/ 2023])/[Vents S/ 2023],"N/A")

@ MNombre Venta 5/ 2024 5% Formato | General w
{n} Tabla inicial | MEDIDAS o $ % 98 |automa.”
Estructura Formato

loal

% / 1 Venta 5/ 2824 = SWM(kpis[Venta 2024])

@ MNombre Venta 5/ 2023 5% Formato | General v
{} Tabla inicial | MEDIDAS vl $ % 988 |Automa.
Estructura Formato

locl

>< e J1 Venta S/ 2023 = SUM{kpis[Venta 2823]}
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&

5% Formato | General v
$ % 9%

Formato

) Nombre | Venta Un 2023 |

A P
Automa... ,

E[Tal::la imicial | MEDIDAS v

Estructura

nal >< e 'i‘l Venta Un 2823 = 5UM{kpis[Venta Unidad FA])
H L

¢ Nombre 5% Formato | General .

{0} Tabla inicia ¢ % 98

Formato

Venta Un 2024

n . "
Automa...

MEDIDAS v

Estructura

W X vl Venta Un 2024 = SUM(kpis[Venta Unidad])

L

@ Mombre

KPI VENTA frec

5% Formato | Ndmero entero

$ % 999

C -

Gj Tabla inicial | kpis

Estructura

Formato

M >< v Ii'l KPI VENTA frec = 17@@o@dod

AICNIVo TRICIO Insertar Wiodelado

Ver

UpTimiZar

KPI VENTA MAX

@ Mombre

5% Formato | Mimero entero v

ﬁ Tabla inicial | kpis

Estructura

$.% 938 |o

Formato

M >< v 'i'l KPI VEMNTA MAX = 250000008
H L
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4.2.6. Elegimos un formato de color para el dashboard, en este caso usamos una

combinacion de colores recomendado por el jefe del area comercial.

Archivo Inicio Insertar Modelado Ver Optimizar

Aa

Aa Ag Aa Aa Aa
Dnluatnll| (Dulualull| (Rulushull| (Rulualull| Rulusbal| Dalualnl
(Inlualnll| [Rnlualnd] Huluulunld| [Indnalnl|

=

E

Aa
lilulil

Power BI

it

Aa

Aa Aa Aa
TTITIELIN o Intusln!| lallualal

Aa Aa Aa Aa
Datuulnl] {Radealo 0] Muloohull| {lndustnll

Aa Aa Aa Aa
Ralwainl| {olualand| uluulall| {laluai: |

Aa A A Aa

a a
COERTY | alualal| | aluuladl| |lnln (0

Aa Aa Aa
AR (e OUTHL

F‘D Explorar temas
Galeria de temas

I F/ Personalizar tema actual I

H Guardar tema actual

@ Como crear un tema
Pagine . __ _
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4.2.7. Finalmente, publicamos el dashboard en la nube Power BI Service.

Publicar en Power BI

~" Operacion completada correctamente,

Abrir "KPIS RELEVANTES - DASHBOARD FINAL SFH.pbix” en Power B

>

Obtener Conclusiones rapidas

|I|'|:| ;Lo sabia?

En |z pestafia Vista, seleccione disefio para dispositivos Mas
maviles. informacidn

Puede crear una vista vertical del informe, adaptada para teléfonos maviles.

Datos actualizados el 23/11/24 Q, Buscar

[3 Archivo v 1 Exportar ¥ 1# Compartir Kfj Chatear enTeams g9 Explorar estos datos ) Obtenerinformacion () Estableceralerta &7 Editar -+

@@i?a@ﬂ

Tipo 555

—r3

@ Indicadores de Venta .

somjiy = A

Margen Actual (S/) /ﬂ Venta Actual (S,
{ 193 mill.@ﬂ@ ‘ 1.609 mill. ©

Venta S/ 2023 1.186.864.834 36% 4
Dif Vtas 421,676,199

Mg % 2024 12,01 % 0% (VS AA)h
Mg % 2023 11,64 %

Margen 2023 135.177.310 40%
Dif Margen 55.062.391

Participacién Porcentual por Tipo de Marca Objetivo Total Mensual 2024 (S/)

170 mill.

16T milM

Venta Un 2023 255.549.761 44% 4
Dif vta UN 126272845

Venta Mensual

bl

©:02: O
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4.3. Verificar: Se valid6 que la informacion mostrada en el dashboard sea precisa
y consistente, comparandola con la informacion histérica del directorio comercial.

4.4. Actuar: Se publico el informe final en el servidor Power BI Service, donde
los usuarios tuvieron la posibilidad de obtener la informacion en tiempo real para
analizar sus tendencias. Asi, se consiguio la informacion rapida y exacta para tomar

una decision fundamentada en hechos.

5. ANEXO 1 — Antes

£ vt N

o 3 v 19 )

1+ Nor nomh nomh nomh nomh nombre_fa~nomh Codic Nombre Productoe. Venta Neta . Venta
N mEmo Ao mmrows  ccesonos rocesones | vz consosccmoncs D wa 12
CUCAOPRSl CUBAOOPRFS FACOIAT e s . axcenuscnc o

6. ANEXO 2 - Después

@ Indicadores de Venta [ m
Margen Actual (S/ /ﬁ Venta Actual (S/ - Venta Actual (U]
\ 18 mill. £% ‘ 149 mill. © ‘ 38 mill.

Mg % 2024 12,12 % 0% (VS ARV
Mg % 2023 11,83 %

Margen 2023 13.745.311 31% 4+
Dif Margen 4319443

Venta /2023 116204702 28% 1
Dif Vitas 32.841.551

Venta Un 2023 7.402.071 38%
Dif via UN 10513.692

Participacién Porcentual por Tipo de Marca Objetive Total Mensual 2024 (S/) Venta Mensual

170 mill,

149,05 mill
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1. OBJETIVO
Determinar como la Inteligencia de Negocios mejora el andlisis ventas para la toma
de decisiones en el area comercial de una empresa Retail, Lima 2024.

2. ALCANCE
Se aplicé el proceso ETL a la base de datos recibida por el area de BI, posteriormente
culmina con el desarrollo en Power BI del dashboard que mostrara los resultados de

ventas, utilizando como estructura el ciclo PHVA.

3. DEFINICIONES

3.1. Dahsboard: Es un instrumento grafico conciso que facilita la comprension de
los indicadores clave de un objeto de estudio.

3.2. Power BI: Es un software de la interfaz de Microsoft que funciona como una
herramienta de inteligencia de negocios, el cual estd orientado a crear informes
interactivos.

3.3. ETL: Es un proceso de extraccion, transformacion y carga de datos que sirve
para apalancar otro sistema operacional.

4. DESARROLLO

4.1. Planificar: Se plantea el siguiente objetivo " mejorar el andlisis ventas para
la toma de decisiones en el area comercial", de esta manera, se elabor6 un informe

visual que mostro el crecimiento de ventas del area comercial.
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4.2.

Hacer: Se emple6 Power Query para conectar la base de datos y realizar el

proceso ETL. Posterior a ello, se utilizé los objetos visuales y los filtros para disefiar

el reporte interactivo.

4.2.1. Iniciamos con el correo del area de BI, el cual adjuntan un archivo Excel que

contiene informacion de la venta de productos por semana.

@ Autoguardado @ ) [H] < LOCALVE.. - Guardado en Este PC v £ Buscar
Archivo Inicio Insertar  Disposicion de pagina  Formulas Datos Revisar Vista  Automatizar  Programador Ayuda  Acrobat =
wa X ‘ﬁ”ﬁ‘ A A = — » \Genmla ~| Bl Formato condicional ~ EH Insertar ~ ~ EV /O
Pegar - N K s - ; | ®m % o0 [ Darformato comotablav B Eiminar v [T]v Orderary  Buscary o
B 2 5 57 Estilos de celda ~ [E Formato~ ¢~ filtrarv seleccionar v
Portapapeles [ Fuente ] Alineacion 5 Nimeo & Estilos Celdas Edicién <o
Q v i fx
A 8 c D 3 3 G H ! 3 L ™M N
1 |Nombre DiviNombre Are Venta Neta VentaNetafMargen _ Margen FA Venta Unida Venta Unida Nombre Tipc Regional _ Departamen Provincia _ Latitud Nombre Mes
2 [ABARROTES BEBIDAS 1,210.76 0.00 30289 0.00 321.00 0.00 PROPIOS  Rosmery Cas Junin 712.0293143 Octubre
3 |ABARROTES BEBIDAS 4,461.51 0.00 263.95 0.00 897.00 0.00 TERCEROS  Rosmery Cas Junin "12.0293143 Octubre
4 |ABARROTES BEBIDAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 PROPIOS Lambayeque "6.76806  Octubre
5 |ABARROTES BEBIDAS 570.26 0.00 20005 0.00 202.00 0.00 PROPIOS  Juan Manuel Lima "76.87616  Octubre
6 |ABARROTES BEBIDAS 3,049.75 0.00 3134 0.00 549.00 0.00 TERCEROS  Juan Manuel Lima "76.87616  Octubre
7 |aBARROTES BEBIDAS 416.76 0.00 3638 0.00 102.00 0.00 PROPIOS  Juan Manuel Lima "77.0161766 Octubre
8 |ABARROTES BEBIDAS 1,940.16 0.00 2073 0.00 465.00 0.00 TERCEROS  Juan Manuel Lima "77.0161766 Octubre
9 |aBARROTES BEBIDAS 627.06 0.00 155.09 0.00 245.00 0.00 PROPIOS  Jose Luis Lo Piura "s5.5631688 Octubre
10 |ABARROTES BEBIDAS 2,970.78 0.00 163.30 0.00 786.00 0.00 TERCEROS Jose Luis Loj Piura "5.5631688 Octubre
11 |ABARROTES BEBIDAS 2,834.59 0.00 718.80 0.00 710.00 0.00 PROPIOS  Melissa Conl Arequipa  Arequipa  -16.300486 Enero
12 |ABARROTES BEBIDAS 8,836.22 000  1,045.74 000  1,582.00 0.00 TERCEROS  Melissa Conl Arequipa  Arequipa  -16.300486 Enero
13 |ABARROTES BEBIDAS 2,971.08 0.00 790.04 0.00 857.00 0.00 PROPIOS  Melissa ConlArequipa  Arequipa  -16.300486 Febrero
14 |ABARROTES BEBIDAS 14,1551 000  1,360.62 000  2,691.00 0.00 TERCEROS  Melissa Conl Arequipa  Arequipa  -16.300486 Febrero
15 |ABARROTES BEBIDAS 4,212.07 0.00  1,028.50 0.00 990.00 0.00 PROPIOS  Melissa ConlArequipa  Arequipa  -16.300486  Marzo
16 |ABARROTES BEBIDAS 17,303.46 000  1,630.47 000 310800 0.00 TERCEROS  Melissa Conl Arequipa  Arequipa 16300486 Marzo
17 |ABARROTES BEBIDAS 4,688.33 0.00  1,067.44 0.00  1,148.00 0.00 PROPICS  Melissa ConlArequipa  Arequipa  -16.300486  Abril
13 |ABARROTES BEBIDAS 16,471.78 000  1,695.54 000  2,935.00 0.00 TERCEROS  Melissa Coni Arequipa  Arequipa  -16.300486  Abril
19 |ABARROTES BEBIDAS 5,897.70 000 133375 000 146100 0.00 PROPIOS  Melissa Conl Arequipa  Arequipa :15.300435 Mayo
Export + «

4.2.2. Abrimos Power BI, pulsamos en la pestafia obtener datos de libro de Excel y

seleccionamos la base de datos que recibimos en el paso 4.2.1.

Archivo Inicio

Insertar Modelado Ver

& La

Obtener Libro de Centro de datos de
datosv  Excel Onelake v

Optimizar Ayuda

Server  datos

Origenes de datos comunes

[ﬁ Libro de Excel

© bhiE © [

L Especificar Dataverse Origenes
recientes v

Importa datos de un libro de Microsoft Excel.

P [

Transformar Actualizar
datos «

Consultas
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4.2.3. Pulsamos sobre ‘’transformar datos’’ y nos llevard automaticamente al editor

Power Query para aplicar el proceso ETL, en total se aplico 26 pasos de edicion.

Navegador
Export &
Opciones de presentacion ~ @( Vista previa descargada el miércoles
) H
4 LOCAL VENTAdsx [1] Nombre Division Nombre Area Venta Neta Venta Neta FA Margen
ABARROTES BEBIDAS 121076 o 302 888
B3 Export |
ABARROTES BEBIDAS 4451.51 o 263.952
ABARROTES BEBIDAS 0 o
ABARROTES BEBIDAS 870.26 o 201.045
ABARROTES BEBIDAS 304575 0 B1.342
ABARROTES BEBIDAS 416.76 o 86.377
ABARROTES BEBIDAS 154016 0 21725
ABARROTES BEBIDAS 627.06 o 155.085
ABARROTES BEBIDAS 2970.78 o 183.295
ABARROTES BEBIDAS 2834 59 0 718 801
ABARROTES BEBIDAS B8836.22 o 1045.74
ABARROTES BEBIDAS 297108 o 790044
ABARROTES BEBIDAS 1414551 o 1361
ABARROTES BEBIDAS 421207 o 102850
ABARROTES BEBIDAS 1730346 o 1830.46
ABARROTES BEBIDAS 468533 0 106744
ABARROTES BEBIDAS 16471.78 o 1695.53
ABARROTES BEBIDAS 5857.7 0 133374
ABARROTES BEBIDAS 20671.66 o 2223.93
ABARROTES BEBIDAS 705461 o 1410.65
ABARROTES BEBIDAS 22470 66 0 213735
ABARROTES BEBIDAS B8417.72 o 1767.2 v
< >
=3l
I:l [‘A El 7 Propiedades u = :i dh = Tipo de datos: Texto = B| = TetAnabtic
* [} Editor avanzado il [T Usar I primera fila como encabezado * Visi6n
Especificar Configuracion de  Administrar  Actualizar Administrar Reducir Dividir  Agrupar Combinar X X
datos origen de datos  pardmetros~  vista previa~ [ Administrar columnas ™ filas ™ columna~ por  »p Reemplazar los valores - A, szure Machine Learning
ta Origenes de datos  Parametros Consulta Ordenar Transformar Conclusiones de 1A
fx | = Table.RemoveColumns (#"Personalizada agregada2",{"ubicacién"}) + | Cenfiguracin de la consulta X
45 NombreDivision |l S S ~] 123 Venta Neta ~] /1.2 Venta Neta FA ~]/1.2 Margen ~|12 MargenFa 4 PROPIEDADES
ABARROTES BEBIDAS 2835 0 718.8010396 ’\_“"”m
ABARROTES BEBIDAS 8836 0 1046.740949 ~ cerareg
ABARROTES BEBIDAS 2971 0 790.0449961 Todas las propiedades
ABARROTES BEBIDAS 14146 0 1360.616
4 PASOS APLICADOS
ABARROTES BEBIDAS 4212 0 1028.500753
ABARROTES BEBIDAS 17303 0 1630468255 aogeesnnlzads
ABARROTES BEBIDAS 4588 0 1067.444574 Valor reemplazadol
ABARROTES BEBIDAS 16472 0 1695.530334 Velor reemplazado2
Valor reemplazado3
ABARROTES BEBIDAS 5898 0 1333.746351
Valor reemplazadod
ABARROTES BEBIDAS 20672 0 2223.934985
Valor reemplazacio3
11 | ABARROTES BEBIDAS 7085 0 1410.655514
Valor reemplazacio6
12 | ABARROTES BEBIDAS 22471 0 2137.351546
Valor reemplazacio?
13 | ABARROTES BEBIDAS 5418 0 1767.25699 U
14 | ABARROTES BEBIDAS 25921 0 2010391118 R S
15 | ABARROTES BEBIDAS §214 0 1724610658 Filas filtradas]
16 | ABARROTES BEBIDAS 50035 0 2579.361045 Tipo cambindo)
17 | ABARROTES BEBIDAS 10059 0 1929.298392 Personalizada agregada
13  ABARROTES BEBIDAS 22412 0 1950.404235 Tipo cambiada?
19 ABARROTES BEBIDAS 5871 0 2167.14175 Personalizada agregada’
20  ABARROTES BEBIDAS 27251 0 1082.319307 Columnas quitadas
21  ABARROTES BEBIDAS 7776 0 1725.726028 Columnas reordenadas
22 ABARROTES BEBIDAS 25528 0 2535.783418 Personalizada agregada2
23 ABARROTES BEBIDAS 5043 0 1522.066772 v 2 Columnas quitadas]
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4.2.4. Una vez lista la base de datos, comenzamos a organizar los objetos visuales

en el lienzo de Power BI.

A
A

sonpd a
SaUOBZI|ENSIA

4.2.5. Creamos medidas con funciones DAX, posteriormente organizamos las
medidas y las dimensiones en los campos de los objetos visuales segln

corresponda (ejes, valores, filas, columnas y filtros).

A

z Resumen

No resumir v

colum|
Estructura Formato Propiedades Cirdlg
1 Ubicacidn = 'Venta region'[Provincia]&”, "&'Wentz region' [Departamento]&”, "&'Venta region'[PAIS]

X v

[inl

e

"'% Formato | MNumero entero E Categoria de datos E

¢ % 998

Formato

&) Nombre | Ranking Regiona |

0

{1} Tabla inicia | \enta region v

Estructura Fropisdadd

>< ' 1 Ranking Regional = RAMKXN({ALL('Venta region'[Regional]),[Venta Meta 5/71)

]
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@ MNombre ‘ Ranking Ubicacidn |

5% Formato ‘ Numero entero

= Categoria de datos | Sin clasificd

Propiedades

M E Cate

@Tal:la inicial | Vienta region v $ «% 9 45
Estructura Formato
el >< v Ranking Ubicacidn = RANKX(ALL{'Venta regicn'[Departamentc]),[Venta MNeta 5/1)
re Venta Meta AA 5/ 5% Formato | General
nicial | Vienta region w $ w % b | —'EE Automa... :
Estructura Formato
< \/ 1 Venta Meta AA 5/ = SUM{'Venta regicn’[Venta Meta FA])

@ Mombre

Venta Meta 5/

ﬁh Tabla inicia

enta region

Estructura

Inl X

5% Fermato | Mumero entero v E
ol $ % 98 o -
Formato
1 Venta Meta 5/ = sUM{'Venta region'[Venta MNetall

@ Mombre Venta Un

@ Tabla inicia

Venta region

Estructura

5% Formato

Mumero entero . E' -

¢ +«% 9 -9

0

Formato

1 Venta Un

X v

SUM{'Venta region'[Venta Unidad])

Mombre | Venta Un A4 |

Tabla inicial | Venta regicn v

Estructura

5% Formato | Numero entero

¢ -% 998 |o

Formato

"’| E Categoria de datg

Frd

Il X

1 Venta Un A& = SUM{'Venta regilon'[Venta Unidad FATL)
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i‘ki Instructivo Codigo: DRV-0124

4.2.6. Elegimos un formato de color para el dashboard, en este caso usamos una

combinacion de colores recomendado por el jefe del area comercial.

Archivo Inicio Insertar Modelado Ver Optimizar

Aa Aa Aa Aa Aa Aa
Inlnat nl| {Dndualull| Ruluskoll| (Ruluadud] (Inlushal] {sdaalnl
(Induulnl] |Rndnalnl| [Ruluulull| (Enduslnl]

Aa
Lilualnl

Power Bl

i H

Aa

Aa Aa Aa
il BN Infuslnl| Rulluninll

Aa Aa Aa Aa
Dalualnl| (Rulculcd| (Rulcchul| Rulusinll

Aa Aa Aa Aa
aluninl| (Ralualal] (Huluallal| (aluai: 1
Aa A

a
(TR | allnalnl

A Aa

a
alualnl| | 0fn 0

Aa

Aa Aa
FTRITE ' HTUTHL

Fltl Explorar temas

Galeria de temas

IF/’ Personalizar tema actuall

Guardar tema actual

@ Cémo crear un tema
Pagine . __ _
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4.2.7. Finalmente, publicamos el dashboard en la nube Power BI Service.

Publicar en Power BI

~" Operacion completada correctamente,

X

Abrir 'KPIS RELEVANTES - DASHBOARD FINAL SFH.pbix’ en Power B

Obtener Conclusiones rapidas

; ia?
|I|'E| ;Lo sabial

Puede crear una vista vertical del informe, adaptada para teléfonos mdviles.

En la pestafia Vista, seleccione disefio para dispositivos Mas
maviles. informacion

Datos actualizados el 23/11/24 Q, Buscar

® s 1 2@

[ Archivo ~ — Exportar ~ |# Compartir K Chatearen Teams g3 Explorar estos datos @ Obtenerinformacion [ Establecer alerta 7 Editar -+

@ Resultado de Venta por Regién

Mes
—

Gerente regional

Crecimiento de Venta% Venta Neta 5/ Venta Un
26 % ol 156 mill. @ 38 mill. E

' TOP . Regional TOP Provincia ime

Ranking Gerente Regional (/)
Regicnal VentaMsta 5/ Ranking | Juan Manuel Bomez | Lima
Juan Manuel Gomez | A 5/ 24425527 1 S/ 24.425.521 S/ 100815475
Jose Bardelli 4 5/24067915 2 T E— T —
Pilar Lopez A4 s/10634072 3
Poelfencine A 5710385560 & Venta Porcentual por Area (Top 5)
Susan Bardellini =5/ 1497277 5
Malissa Conhy. = 5/ 14425040 3
[ = <10 ERR 23T B %

15%

Ranking por departamenta (S/) Evolutivo de Venta Mensual 2024 (UN)
Departamento Vanta Neta S/ Ranking
Lima [ L EFERPE 1
Arsquips I s/1a425040 z
lalberad || 510566287 :
Callao | s/7seeasy 4
Piura i 5/ 7.001.860 5
les | /4633396 [} ® 21%

Junin 5/ 1.867.720

= A

soni
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4.3. Verificar: Se valid6 que la informacion mostrada en el dashboard sea precisa
y consistente, comparandola con la informacion histérica del directorio comercial.

4.4. Actuar: Se publico el informe final en el servidor Power BI Service, donde
los usuarios tuvieron la posibilidad de obtener la informacion en tiempo real para
analizar sus tendencias. Asi, se consiguio la informacion rapida y exacta para tomar

una decision fundamentada en hechos.

5. ANEXO 1 — Antes

3 Autoguardado (§ D~ S BD.0Mv £ Buscar AR - =]
Archivo Inido Insertar  Disposicion de pagina  Formulas Datos Revisar Vista  Automatizar  Programador Ayuda  Acrobat |2 comentarios | GRS
(. | = J General Formato condicional B Insertar + - A
fﬁ b [aproshamon i A A = S g |(Geed o H = IeAy O @
. - g~ % om ar formato como tabla ~ % Eliminar ~
Pegm B N K S- T a. AL L B % 22 Dar format tabl E Ordenary Buscary | Complementos | Analizar
- 8 2= - = 9 57 Estlos de celda ] Formato ~ &~ fitar~ seleccionar~ datos
Portapapeles 1§ Fuente ] Alineacién 5] Nimero ) Estilos Celdas Edicion Complementos
H6 v i fx 998029
A B 9 ) E F G H I J K

Nor nomk nomh nomk nomh nombre_far nomh Codic Nombre Producto. Venta Neta . Venta

2 [PROPIOS NONFOOD  ELECTRO AuDID AUDIFONOS  ACCESORIOS ACCESORIOS 20182932 BLACKLINES COMBO ACCESORIOS AUDIO 20721 12
3 [PROPIOS  ABARROTES  CUIDADOPERSOF CUIDADO PERSOI MAQUILLAE  ACCESORIOS COSMETICOS VARIOS 136318 BALANZE PINZADEPILATORIA TUN 13440 3
4 |PROPIOS  ABARROTES  CUIDADOPERSOF CUIDADO PERSOI MAQUILLWJE  ACCESORIOS COSMETICOS VARIOS 138318 BALANZE PINZADEPILATORIA TUN 3640
5 [PROPIOS ABARROTES  CUIDADOPERSOF CUIDADO FERSOI MAQUILLAIE  ACCESORIOS COSMETICOS VARIOS 9939 BALANZE ESPEIO MAND CHICO 1UN 3559 it
6 |FROPIOS  ABARROTES  CUIDADOPERSO CUIDADO FERSOI PERFUMERIA  ACCESORIOS DEBAND EspoNIS DE 8al| ‘596025 | BALANZE ESPONI BANO EXFOLIANTE 1UN 105851 6
7 [PROPIOS  ABARROTES  GUIDADOPERSOF GUIDADO PERSOI PERFUMERIA  ACCESORIOS DEBAND ESPONIAS DE BAR 996029 BALANZE ESPONI BANO EXFOLIANTE 1UN 42667
© [PROPIOS ABARROTES  GUIDADOPERSOF GUIDADO PERSOI PERFUMERIA  AGGESORIOS DEBAND GORROSDEBAR( 20055090 BALANZE GORRO BAND TALLAL1UN 2667
9 |PROPIOS  ABARROTES  GUIDADOPERSOF GUIDADO PERSOI PERFUMERIA  AGGESORIOS DEBAND ESPONIAS DE BAR 40941 BALANZE GUANTE EXFOLIANTE TUN 1440
10 |PROPIOS  NONFOOD  ELECTRO TELEFONIA  EQUIPOSLIBERACACCESORIOSDETELEFONIA  ACCESORIOSDE' 20352719 BLACKUNEACCESORIOS VARIADDS 1917090
1|PROPIOS  NONFOOD  ELECTRO TELEFONIA  EQUIPOSLIBERACACCESORIOSDETELEFONIA  ACCESORIOSDET 20352719 BLACKLNEACCESORIOSVARIADOS 9,%67.05
12 |PROPIOS  NONFOOD  ELECTRO TELEFONIA  EQUIPOSLIBERACACCESORIOSDETELEFONIA  ACCESORIOSDE' 20162933 BLACKLINE COMBO ACCESORIOS TELEFONIA 28769 43]
13|PROPIOS  NONFOOD  ELECTRO TELEFONIA  EQUIPOSLIBERACACCESORIOSDETELEFONIA  ACCESORIOSDE” 20352720 BLACKLINEACCESORIOS VARIADOS CAJA 0.00
14 |PROPIOS  NONFOOD  ELECTRO TELEFONIA  EQUIPOSLIBERACACCESORIOSDETELEFONIA  ACCESORIOSDE” 20352720 BLACKLINEACCESORIOS VARIADOS CAJA 002
15 |TERCEROS NONFOOD  ELECTRO VIDED VIDEOJUEGOS  ACCESORIOS DEVIDEOJUEGOS  PLAYSTATION 20202624 SONY OFFICIAL PLAYSTATION 4 CAMERAV2 0.00
16 |PROPIOS  NONFOOD  BAZAR BAZIR MASCOTAS  ACCESORIOS MASCOTAS PERROS 20271160 PS PELOTASOGADISEND 0.00
17 |TERCEROS NONFOOD  BAZAR BAZIR MASCOTAS  ACCESORIOS MASCOTAS PERROS 20192852 BASAPLATO PARAMASCOTADELICE 2 4745
18 | TERCEROS NONFOOD  BAZAR BALIR MASCOTAS __ ACCESORIOS MASCOTAS PERROS 20192857 BASAPLATO PARA MASCOTA DELICE 3 3839




93

.k

Instructivo
Dashboard de resultado de
ventas

Codigo: DRV-0124
Revision: 01
Pagina: 8 de 8

6. ANEXO 2 — Después

Resultado de Venta por Region

&
26 % o

Ranking Gerente Regional (S/)
Regional Venta Neta 5/ Ranking

Juzn Manugl Gomez | P 5/ 24.425527

Jose Bardslli A 5/ 24067015 2
Pilar Lopez 4 5/ 10.684072 3
Joel Fernandsz 4 5719385569 4
Susan Bardellini = 514972771 5
Melissa Conhy = 5/14.425.949 6
In<a farria w= T/ 10 SARA 7RAT T

Ranking por departamento (5/)

Departamento Venta Neta 5/ Eink'ng

Lima | Ef107.345.128 1
Arzquipa | Sr14425040 2
lalibertad || S/ 10.566.287 3
Callag | 5/ 7.566.447 4
Piura | 5/ 7.091.860 5
Ica | S/ 4633396 6

Junin | 5/ 1.867.729

156 mitt. &

Gerente regional

3é ﬁ"nill. %

TOP G, Regional TOP Provinci
Juan Manuel Gémez Lima
S/ 24.425.527 5/ 100.815.475

Q@ O

Evolutivo de Venta Mensual 2024 (UN)

" Lur
Limae ° ¢

B Mcronsh B et foem o, € 2024 Mhersefl Sarpunticn,

Venta Porcentual por Area {Top 5)

4%

15% ‘




Anexo 7: Reporte de Similitud de Turnitin

NOMERE DEL TRABAJD
turniting revision micaela - p1.docx

RECUENTO DE PALABRAS
12394 Words

RECUENTO DE PAGINAS
46 Pages

FECHA DE ENTREGA
Jan 28, 2025 9:20 AM GMT-5

® 17% de similitud general
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Reporte de similitud

AUTOR
Micaela Vente

RECUENTO DE CARACTERES
67420 Characters

TAMARND DEL ARCHIVO
112.3KB

FECHA DEL INFORME
Jan 28, 2025 9:21 AM GMT-5

El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada

base de datos.
« 12% Base de datos de Internet

+ Base de datos de Crossref

» 14% Base de datos de trabajos entregados

® Excluir del Reporte de Similitud
« Material bibliografico
« Material citado

« Fuentes excluidas manualmente

+ 1% Base de datos de publicaciones

+ Base de datos de contenido publicado de
Crossref

« Material citado

+ Coincidencia baja (menos de 10 palabras)



Anexo 8: Matriz de operacionalizacion de la variable

Variable 1: Inteligencia de Negocios

95

Definicion conceptual

Definicion Operacional

Dimensién

Indicadores

Escala De
Medicion

La IN ha pasado de ser una
herramienta especializada en
andlisis de datos a convertirse en
el motor de la toma de decisiones
empresariales. Lo cual, hace que
las organizaciones se consideren
mas inteligentes a la hora de
seleccionar sus estrategias para
desenvolverse en el mercado,
facilitando analisis complejos vy
cruzando informacion de diversas
fuentes para obtener una vision
integral del negocio (Joyanes,
2019).

Radica en el proceso ETL
(extract, transform and load), el
cual extrae la informacion
almacenada del Data Warehouse
mediante las tecnologias de la
informacién que dispone
determinado negocio. Para luego,
transformarlos a través del
softaware Power Bl, en datos que
aportan valor que impacten
favorablemente en las decisiones
de los altos mandos del negocio.

Tecnologias de la
informacién (TI)

Data Warehouse

Power BI

Tiempo de actividad:
tiempo que un sistema
esta disponible para los

usuarios.

Tiempo de carga:
tiempo en cargar un
nuevo conjunto de
datos

Rendimiento de las
consultas: tiempo en
actualizar un dashboard

Tiempo

Tiempo

Tiempo




Variable 2: Toma de Decisiones
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Definicion
conceptual

Definicion
Operacional

Dimension

Indicadores

Escala De Medicién

La toma de decisiones
es un proceso
complejo que busca
ser l6gico y optimo, es
decir, basado en
informacién precisa y
en un analisis racional

de las distintas
opciones (Alecoy,
2019).

Consiste en obtener
decisiones mas
acertadas segun el
analisis optimo de la

informacién que
arrojara las 3
dimensiones

establecidas: @
Productos KVI del
negocio, (b) KPIs

relevantes y (c) analisis
de ventas.

Anaélisis de productos
KVI

Analisis de KPI’s
relevantes

Andlisis ventas

Cantidad de productos con
mayor participacion

Cantidad de KPI’s

%Crecimiento = [(Ventas
actuales - Ventas anteriores)
/ Ventas anteriores] x 100%

NUmero

NUmero

De razén
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Anexo 9: Diagrama de Ishikawa

Tecnologia Recursos Humanos

El déirea de Bl no abastece la demanda del drea comercial

Demora en la generaciin de reportes

Deficiente apoyo en el planteamiento

e de decisiones estratégicas

aal Toma de Decisiones

Retrasos al analizar
Ia informacitn de Ventas
Omisién de andlisis detallado de KV1

Decisiones apresuradas
Carencia de KPIs —» Sesgos cognitivos

Procesos Estrategia
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Anexo 10: Presupuesto

Servicios y recursos Monto en soles Subtotal
Asesoria de investigacion S/. 3000.00 S/. 3000.00
Servicios de movilidad S/. 30.00 S/. 1,800.00
Servicio de wifi alta velocidad S/. 2000.00 S/. 2,000.00
Derecho de sustentacion S/. 2500.00 S/. 2,500.00
Servicio de instalacion de SW

S/. 250.00 S/. 250.00
(S.0. + SPSS)
Total en servicios: S/.9,550.00
Materiales Descripcion Subtotal
HP  15-EF2519LA RYZEN 5
Laptop portatil S/. 4,000.00
8GB/512GB
Total en materiales: S/. 4,000.00
Descripcion general Subtotal
Servicios S/. 7,050.00
Materiales S/. 4,000.00

Presupuesto total S/. 13,550.00




Anexo 11: Diagrama de Gantt

1

Mombre de tarea

[ Proyecto deinvestigacion
Descripeldn de la probl...
Justificachones y objetl...
Marco tebrico
Autorizacldn de la emp._.
Descripeldn de (3 meto...
Elaboracidn del instru...
Aspectos administrativos
Desarrollo de la metod...
Recopilacién de la info._.
Resultados
Conclusiones y recome..
Discusiones

Referencias bibliografi...

Estado

# Ternina
# Ternina
# Ternina
* Termninai
& Temninai
& Temninai
& Temninai
* Termninai
& Teminai
& Temninai
* Terminai
* Termninai

* Teminai

Aslgnado

Mica...
Mica...
Mica...
Mica.
Mica.
Mica.
Mica.
Mica.
Mica.
Mica.
Mica.
Mica.

Mica.

Agnsto 2024 Septiembre 2024

12-18(33s) 19-25(34s) 26-1(35s) 2-B(34s)  9-15(37¢ 16-22(3As) 23-29(39s) I0-6[40s 7-13(41s) 14-20{42s) 21-27(43s) 28-3(d44s) 4-10{5s 11-17(dés) 18-24 (47s) 25-1(48s)

Octubre 2024

Nowiembre 2024

2-8(49s)

Proyecto de investigaciin | ¢

Descripcidn de la problemética

Descripoidn de la

Desarrollo ge & mel

Dclembre 2024
9-15(50s) 16-22(515) 29
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® 18% de similitud general

Principales fuentes encontradas en las siguientes bases de datos:

» 16% Base de datos de Internet

» Base de datos de Crossref

* 15% Base de datos de trabajos entregados

FUENTES PRINCIPALES

Las fuentes con el mayor nimero de coincidencias dentro de la entrega. Las fuentes superpuestas no se
mostraran.

repositorio.uwiener.edu.pe

Internet

uwiener on 2025-02-05

Submitted works

repositorio.unh.edu.pe

Internet

repositorio.ucv.edu.pe

Internet

uwiener on 2023-10-26

Submitted works

alicia.concytec.gob.pe

Internet

coursehero.com

Internet

uwiener on 2025-03-11

Submitted works

Reporte de similitud

» 2% Base de datos de publicaciones

» Base de datos de contenido publicado de

Crossref

3%

2%

2%

1%

1%

<1%

<1%

<1%

Descripcion general de fuentes


https://repositorio.uwiener.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13053/8672/T061_71858310_48780196_T.pdf?isAllowed=y&sequence=11
https://repositorio.unh.edu.pe/browse/title?scope=d594d8e0-a7f3-4ed4-8323-2eb76cc84be2
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/136800/Hernandez_LVW-SD.pdf?isAllowed=y&sequence=1
https://alicia.concytec.gob.pe/vufind/Record/USAT_6270f2d3e69810c330b40c5bcda8361e/Details
https://www.coursehero.com/file/p2r39hmv/contendr%C3%A1n-los-datos-que-ser%C3%A1n-de-inter%C3%A9s-Figura-N-05-Dise%C3%B1o-del-proceso-ETL/

	228cbccf399210b81028e3a495167055553f4054927f7ba8d09a4b3f5dc54775.pdf
	3957c43c74f89648cf43f14b261cf6f3878154ce2714e178d2bbc04f1a869005.pdf
	a0359351283a69be9ebfbdd814ca6e3088e7827aa87a1b48973b25355011c215.pdf
	aee59d12a1e6cfdec73eca15665a08e2271845f1367e0fe1dae968b739c392ab.pdf

