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RESUMEN

La presente investigacion aborda |a problematica de la limitada capacidad de andlisis de
informacion y la dependencia de decisiones basadas en experiencia individual en €
proceso de ventas de Inversiones Pacifico WB SAC, empresacomercializadoradevidrios
en Chimbote. El objetivo general fue determinar el impacto de laimplementacion de una
solucion de inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones en € area de
ventas. La metodologia empleada corresponde a una investigacion aplicada con disefio
preexperimental detipo pretest y post-test, utilizando la metodol ogia Ralph Kimball para
el desarrollo del Data Mart de ventas. La poblacion y muestra estuvo conformada por 5
trabajadores del area de ventas. Se implementaron procesos ETL con SQL Server y
dashboards interactivos con Power Bl Desktop durante un periodo de 6 meses en 2022.
L os resultados demostraron mejoras estadisticamente significativas (p < 0.05) en todos
los indicadores evaluados. reduccion del 29.3% en tiempo de cierre de ventas,
disminucion del 43.8% en tiempo administrativo, reduccién del 93.3% en generacion de
reportes, e incremento del 104.8% en uso de datos para decisiones. El andlisis costo-
beneficio revelé un ROI del 75% con periodo de recuperacion de 3.4 meses. Se concluye
que laimplementacion de inteligencia de negocios mejoré significativamente el proceso
de toma de decisiones en ventas, validando la hip6tesis de investigacion con tamafios de
efecto muy grandes (d > 2.0) y generando beneficios cuantificables y cualitativos que

transformaron las capacidades analiticas de la empresa.

Palabras clave: Inteligencia de negocios, toma de decisiones, Data Mart, metodologia

Kimball, dashboards, proceso de ventas.
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ABSTRACT

This research addresses the problem of limited information analysis capacity and
dependence on experience-based decisions in the sales process of Inversiones Pacifico
WB SAC, aglass trading company in Chimbote. The general objective was to determine
the impact of implementing a business intelligence solution to improve decision-making
in the sales area. The methodology employed corresponds to applied research with a pre-
experimental pre-test and post-test design, using Ralph Kimball's methodology for the
development of the sales Data Mart. The population and sample consisted of 5 workers
from the sales area. ETL processes were implemented with SQL Server and interactive
dashboards with Power Bl Desktop over a 6-month period in 2022. The results
demonstrated statistically significant improvements (p < 0.05) in all evaluated indicators:
29.3% reduction in sales closing time, 43.8% decrease in administrative time, 93.3%
reduction in report generation, and 104.8% increase in data use for decisions. The cost-
benefit analysis revealed an ROI of 75% with a payback period of 3.4 months. It is
concluded that the implementation of business intelligence significantly improved the
sales decision-making process, validating the research hypothesis with very large effect
sizes (d > 2.0) and generating quantifiable and qualitative benefits that transformed the
company's analytical capabilities.

Keywords. Business intelligence, decision-making, Data Mart, Kimball methodology,
dashboards, sales process.
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CAPITULO | - PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1 Planeamiento y fundamentacion del problema de investigacion

Latendenciaactual del ambito empresarial que es muy competitivo en el cual
estan inmersas empresas grandes, medianas 0 pequefias, que buscan contar con una
solucion de inteligencia de negocio que permitan a las areas estratégicas efectuar
acciones con anticipacion con la finalidad de obtener resultados basados en los
indicadores que permitan obtener un beneficio cuantitativo. Las empresas reconocen
la importancia de los datos, los cuales necesarios en € desarrollo de una aplicacion
gue se fundamenta en la inteligencia de negocios la cual ayude a los altos directivos

atomar de decisiones acertadas.

En todo e mundo, hay muchas empresas que optan por organizar y gestionar
mejor sus amacenes de informaciény datos, un nuevo paradigmade almacenamiento
de datos que las organizaciones contemporaneas han adoptado. Este paradigma se
enfatiza como estructuramos los datos a partir de tipos de datos basicos y estos a su
vez estan relacionados para constituir un almacén de datos consistente que satisfaga

las necesidades de informacién de una empresa. (Inmon, 2012).

En e contexto mundial las organizaciones, las soluciones BI y las TI, son
aquellas que nos ayudan a realizar los andlisis mucho més sencillos y permiten un
entendimiento del proceso de toma de decisiones, |as aplicaciones basadasen B1 estan
enfocadas a permitir que una empresa sea eficiente. A través de Bl podemos obtener
informacion que se caracterizapor estar bien analizada e interpretada, convirtiéndose
en una fuente confiable paralas organizaciones, para que puedan realizar de lamejor

manera sus respectivas acciones.

A nivel nacional, a pesar de los avances de la tecnologia, todavia existen un
gran numero de empresas que buscan modernizarse y corregir significativamente el
procesamiento y lagestion delainformacion. En laactualidad, |as mejores decisiones

las toman quienes estan bien informados. El problema radica en como lainformacion



es gestionada y como el gran volumen de datos existentes nos lleva a plantear
interrogantes fundamental es incluyen: qué hacer con ellos, como organizarlos, como
almacenar datos estructurados y cdmo gestionar informacion no estructurada. Cada
unade estar preguntas ayudan a describir y desarrollar este estudio.

Al utilizar la tecnologia BI, proporciona acceso rapido y confiable a la
informacion parapermitir un andlisis preciso y completo delosindicadores, ayudando
avisualizar €l desempefio y cOmo se comportan las actividades arealizar.

En e contexto institucional la empresa Inversiones Pacifico WB SAC se
encuentra ubicada en € Jr. Elias Aguirre 456, fue fundada hace més de 15 afios, esta
empresa estd inmersa en €l rubro de comerciaizacién de vidrios y otros, que brinda
sus articulos a los distritos de la provincia del Santay laregion Ancash. La empresa
como parte de su politica de innovacion aplica tecnologias para gestionar de forma
eficiente los procesos para ofrecer un Optimo servicio de atencion a cliente.

Seguin la recopilaciéon de informacién realizada, se han identificado que la
Inversiones Pacifico WB SAC actualmente tiene un sistema informético para control
de las ventas de sus articulos. La empresa requiere contar con herramientas de
inteligencia de negocios para hacer eficiente € proceso de toma de decisiones,

plantear estrategiasy metas.

Todas|as empresas donde su actividad econdémica es comercializar bienesy servicios,
tienen como prioridad obtener beneficios econdmicos. Por ello latoma de decisiones
tiene un rol muy importante paralograr cumplir sus objetivos. Entre las instituciones
publicas encargadas de llevar un control estadistico, como es e caso del Instituto
nacional de estadistica e informatica, quien periodicamente publican informes del
crecimiento de pequefias y microempresas en las diferentes actividades econdémicas
del contexto nacional, ver figura N° 1, las cuales afrontan retos en sus actividades
diarias.
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En la ciudad de Chimbote se concentra un gran nimero de medianas y pequefias
empresas donde no todas pueden contar con soluciones basadas en inteligencia de
negocios por diferentes motivos como es la fata de recursos financieros para su
implementacion o con la fuente de datos adecuada que ayude aportar valor agregado.
Actualmente es necesario tener informacion de datos geograficos, econdémicos,

sociales de sus clientes que permitarealizar un mejor proceso de toma de decisiones.

La empresa Inversiones Pacifico WB SAC, através de su area de ventas rediza la
comercializacion y las diferentes camparias de promocion de los productos que of erta.
El jefe del area responsable del cumplimiento de las metas, por ello necesita de
informacion que ayude monitorear € proceso. Actuamente a través del sistema
informatico de facturacion pueden visualizar €l volumen de ventas realizadas diarias o
mensuales. En dichos reportes se pueden ver e volumen de ventas y hacer una
comparacion con las metas establecidas, ademas de permitir identificar los productos
gue tienen mayor demanda; con €ello se puede realizar decisiones operativas
permitiendo establecer una nueva estrategia de ventas, lacual carece de otros aspectos
como es | os datos rel evantes sus clientes.

La problematica que agueja a la empresa con respecto a la calidad de informacion
podemos sefiaar lo siguiente:

» El sistema informéatico de ventas no cuenta con reportes que ayude analizar de

forma minuciosa lainformacion brindada.

o



» El sistema informético no permite capturar datos adicionales de los pedidos
realizados por |os clientes, que ayuden a obtener datos para un anélisis posterior.

» El jefe de &rea de ventas redliza la toma de decisiones basado en su experiencia,
todo ello debido a no tener datos historicos.

» Cuando se formulan nuevas estrategias en € area de ventas, todas ellas se discuten

de formaverbal sin ningun sustento en algunainformacion confiable y oportuna.

1.2 Antecedentes dela investigacion

Para la siguiente investigacion se ha considerado los siguientes estudios que tienen
relacion con el tema de investigacion que se desea realizar las cuales serviran como
antecedentes.

Por ello con respecto al contexto internacional tenemos la investigacion
realizada por Gémez Prieto (2025) desarroll6 una investigacion titulada "Modelo de
inteligencia de negocios para € procesamiento y andlisis eficiente de los datos de
mercado de la linea Docedata de la empresa Doceprojekto SAS", cuyo objetivo fue
disefiar e implementar una plataforma tecnoldgica integra que optimizara €
procesamiento de informacion de mercado bgjo € modelo innovador de redes de
informacion en @ sector gastrondmico. Lainvestigacion surgié como respuesta a las
limitaciones operativas criticas que la empresa enfrentaba con las herramientas
existentes, las cuales generaban ineficiencias temporales significativas en € andlisis
de datos y en la entrega de resultados alos establ ecimientos participantes en lared y
alos proveedores del sector. La metodologia adoptada se estructurd en cuatro fases
secuenciales e interrelacionadas. levantamiento exhaustivo de requerimientos
funcionales para e disefio de la plataforma y € modelo de Business Intelligence,
disefio de la arquitectura tecnolégica integrada contemplando escalabilidad y
rendimiento, construccion del Producto Minimo Viable mediante principios de
desarrollo &gil, y validacion rigurosa del modelo Bl utilizando datos historicos reales
de Docedata. El estudio se enfoco en lared de gastronomia, donde establecimientos
agrupados por sector participan en estudios de mercado colaborativos que generan
informacion de alto valor estratégico. L os resultados evidenciaron laimplementacion
exitosa de una version inicial funcional de la plataforma Docedata que superd
sustancialmente las limitaciones de las herramientas previamente utilizadas,

mejorando significativamente la eficiencia en los procesos de andlisis y distribucion



de informacién. La solucion desarrollada proporcioné alos participantes de lared de
gastronomia y a los proveedores del sector un acceso optimizado a informacion
analitica procesada mediante modelos de Business Intelligence, facilitando procesos
de toma de decisiones estratégicas fundamentados en datos confiables y actualizados
del mercado. El proyecto establecid una base tecnoldgica soliday escalable sobre la
cua Doceprojekto SAS puede construir iteraciones futuras méas robustas de la
plataforma, incorporando progresivamente tecnologias avanzadas de inteligencia
artificial que potencien € valor analitico entregado a los participantes de las redes de
informacion de mercado. La autora concluyd que la aplicacion de modelos
estructurados de Business I ntelligence en redes col aborativas de informaci 6n sectorial
representa una estrategia efectiva para democratizar el acceso a inteligencia
competitiva, particularmente cuando se implementan bajo arquitecturas tecnol 6gicas
flexibles que permiten la evolucién continua hacia capacidades analiticas mas
sofisticadas.

Borbor Maavé (2024) en su investigacion denominada "Implementacion de
herramientas de inteligencia de negocios para la toma de decisiones en la empresa
MEGA FIBRA", tenia como objetivo optimizar €l andlisis de datos operacionaes
relacionados con instalaciones de fibra Optica, cancelaciones de servicios y métricas
clave de rendimiento en e sector de telecomunicaciones ecuatoriano. Los datos
provenientes de multiples fuentes operativas fueron sometidos a proceso ETL
utilizando SQL Server Integration Services, para ser amacenados en un Data
Warehouse relacional implementado en SQL Server, donde se disefiaron estructuras
OLAP multidimensionales que permitieron el andlisis de las dimensiones temporales,
geogréficas y de servicios, considerando las caracteristicas propias de laindustria de
telecomunicaciones. Las herramientas utilizadas fueron SQL Server para €
almacenamiento y procesamiento, y Power Bl para la visuaizacién mediante
dashboards interactivos que facilitaron la interpretacion de los indicadores clave de
desempefio. Lametodol ogia utilizada paraguiar €l desarrollo delasolucion fue Ralph
Kimball, siguiendo un enfoque dimensional que permitié e disefio incrementa del
data mart y la construccion progresiva de cubos OLAP. La investigacion adopta un
enfoque cuantitativo con disefio no experimental de tipo descriptivo, trabajando con
datos histéricos de la empresa correspondientes al periodo de andlisis establecido. El

resultado obtenido demostro que laimplementacion de lasolucion Bl permitio reducir



significativamente los tiempos de generacion de reportes operativos, mejoro la
capacidad deidentificar patrones en las cancel aciones de servicios y optimizo latoma
de decisiones gerenciales mediante la visualizacion clara de KPIs como tasa de

instalacion, indice de cancelacion y rentabilidad por zona geogréfica.

Estrada Aguilar (2022) en su investigacion denominada "Desarrollo de una
solucion de inteligencia de negocios con Power Bl paralatomade decisiones en CAF
- Banco de Desarrollo de América Latina’, tenia como objetivo integrar y analizar
datos provenientes de multiples fuentes heterogéneas relacionadas con gestion de
riesgos, declaraciones financieras y andlisis crediticio de proyectos de desarrollo en
América Latina. Los datos dispersos en diferentes sistemas transaccionales fueron
sometidos a proceso ETL mediante Power Query y herramientas de integracion, para
ser consolidados en un modelo dimensional optimizado que permitio e andlisis
multidimensional de las variables financieras, indicadores de riesgo y caracteristicas
de los proyectos crediticios aprobados por la entidad bancaria multilateral. La
herramienta principal utilizada fue Power Bl Desktop y Power Bl Service,
complementada con DAX para calculos avanzados y medidas personalizadas que
respondian a los requerimientos especificos del anadlisis de riesgo crediticio y
evaluacion de portafolios. La metodologia utilizada para guiar e desarrollo fue
CRISP-DM (Cross Industry Standard Process for Data Mining), siguiendo un ciclo
iterativo que incluyé comprension del negocio, preparacion de datos, modelado,
evaluacion e implementacion, con retroalimentacion continua de los usuarios clave
del banco. Lainvestigacion adopta un enfoque mixto con predominancia cuantitativa,
utilizando un disefio aplicado de tipo descriptivo-correlaciona que permitio validar
la efectividad de la solucion mediante encuestas de satisfaccion y mediciones de
eficiencia operativa. El resultado obtenido evidencié que la solucion desarrollada
logré unificar la visualizacion de informacién estratégica dispersa, reduciendo €
tiempo de generacion de reportes g ecutivos en mas del 70%, mejorando la capacidad
analitica paralaevauacion de riesgosy facilitando latoma de decisiones informadas
mediante dashboards interactivos que presentaban indicadores financieros

consolidados de manera claray oportuna.

Cadlle Gonzédlez (2023) en su investigacion denominada "La inteligencia de

negociosy su relacion con la competitividad de las MIPYMES del canton Azogues,



Ecuador”, tenia como objetivo determinar la correlacion existente entre e uso de
herramientas de inteligencia de negocios, la adopcion tecnolégica, la innovacion
empresarial y e nivel de competitividad alcanzado por las micro, pequefias y
medianas empresas del sector comercial y de servicios en Azogues. Los datos fueron
recol ectados mediante encuestas estructuradas aplicadas a una muestra representativa
de 108 empresas, utilizando escalas Likert para medir las variables de estudio
relacionadas con € nivel de implementacion de BI, capacidades tecnoldgicas,
procesos de innovacion y factores de competitividad empresarial. Las herramientas
utilizadas para el procesamiento estadistico fueron SPSS Statistics para € andisis
descriptivo e inferencial, aplicando pruebas de correlacidn de Spearman debido ala
naturaleza ordina de las variables medidas a través de los instrumentos de
recoleccion. La metodol ogia de investigacion empleada fue de tipo cuantitativa con
disefio no experimental, de corte transversal y alcance correlacional, permitiendo
establecer relaciones significativas entre las variables sin manipulacion de las
mismas, trabajando con datos observacionales del contexto empresarial real. La
investigacion adoptd un enfoque positivista fundamentado en € andlisis estadistico
riguroso, con validacion de instrumentos mediante juicio de expertos y calculo de
confiabilidad através del coeficiente Alfade Cronbach. El resultado obtenido revel 6
una correlacion positiva moderada-alta (coeficiente de Spearman = 0.656, p < 0.05)
entre laimplementacion de inteligencia de negocios y la competitividad empresarial,
demostrando que las MIPY MES que utilizan herramientas Bl para andlisis de datos,
gestion de clientes y toma de decisiones basada en informacion presentan mejores
indicadores de competitividad en términos de productividad, rentabilidad,

participacion de mercado y capacidad de adaptacion a entorno empresarial dinamico.

Coba & Revelo (2021) en su investigacion denominada Implementacién de
una solucion de inteligencia de negocios para € andlisis de datos relacionados con
proyectos de software del sector publico ecuatoriano. en laUltimadécada, lacual tenia
el objetivo derealizar un andlisis basado en datos concernientes a todos |0s proyectos
de software desarrollados en Ecuador, especificamente en el sector publico durante la
década comprendida desde 2010 hasta 2020; |os cuales estan en formato PDF y estan
almacenados en un repositorio digital. Dichos datos fueron sometidosal proceso ETL,

para ser almacenados en e Data Warehouse, donde se realizd un andlisis de las



dimensionesy medidas, que consideran | as caracteristicas propias de | os proyectos de
software, la herramienta utilizada para dicho trabajo fue Pentaho Community € cual
permiti6 realizar todo e procedimiento. La metodologia utilizada para guiar €
desarrollo de la soluciéon fue de Kimball, siguiendo un modelo de desarrollo
incremental lacual permite laretroalimentacion gracias alas reuniones con lostutores
del proyecto. Lainvestigacion adopta un enfogque cuantitativo la cua se fundamenta
en realizar una comparacion de lateoria de inteligenciaempresarial y con respecto al
disefio de la investigacion es no experimental de corte transversal. Se reaizo un
trabg0 con una muestra representativa para la unidad de estudio. El resultado
obtenido delainvestigacion fue que graciasal proceso ETL selogradeformarigurosa
realizar mineriay limpieza de datos lo cua garantiza una carga de lainformacion de
calidad permitiendo laintegracion delos datos. Todo ello graciasa andisisrealizado

y con la herramienta Pentaho.

A nivel nacional, se han realizado investigaciones relevantes que abordan la
problematica de la inteligencia de negocios aplicada a diferentes contextos

empresariales.

Rivera Becerra (2025) en su investigacion denominada "Solucion de
inteligencia de negocios para apoyar la toma de decisiones en una empresa
comercializadora de productos agricolas en la ciudad de Bellavista', tenia como
objetivo implementar un sistema integral de inteligencia de negocios que mejorarala
fidelizacion de clientes, e prondstico de demanda de productos, € control de
inventariosy e andlisisdel historial de consumo por cliente en unaempresadel sector
agricola que enfrentaba problemas significativos de gestion organizaciona y
operativa. Los datos provenientes de archivos en formato Accessy delabase de datos
transaccional de la empresa fueron sometidos al proceso ETL utilizando la
herramienta Pentaho Data Integration, para ser consolidados en un data warehouse
disefiado con modelo dimensional que permitio e andlisis integrado de las
dimensiones de productos, clientes, persona, tiempo, ubicacién geogréfica,
proveedoresy formas de pago, con tablas de hechos centradas en | as transacciones de
ventas y compras del negocio. Las herramientas utilizadas fueron PostgreSQL como
motor de base de datos para € almacenamiento del data warehouse, Pentaho para €l

proceso ETL, y para la visualizacion de reportes gerenciales se desarroll6 una



solucion web utilizando PHP, JavaScript, HTML y CSS bagjo e paradigma MVC,
complementada con las bibliotecas ggplot2, jchart y morrischart para la generacion
de graficos dindmicos y visualizaciones andliticas avanzadas. La metodologia
utilizada para guiar € desarrollo fue Ralph Kimball para la construccion del data
warehouse siguiendo sus fases de planificacion, definicion de requerimientos, disefio
de arquitectura, modelado dimensional y disefio fisico, redizando entregas
incrementales que agregaron valor desde las primeras etapas del proyecto. La
investigacion adopta un enfoque experimental de tipo aplicada con disefio pre-
experimental, trabgjando con una poblacion conformada por € gerente y tres
operadores de la empresa comercializadora que participan en € proceso de toma de
decisiones y generacion de reportes, aplicando encuestas y entrevistas como
instrumentos de recoleccion de datos antes y después de la implementacion. El
resultado obtenido evidencié que la implementacion de la solucion mejoré
significativamente la gestion del inventario mediante reportes gréficos de
disponibilidad de productos que redujeron | as pérdidas por faltade stock, se desarroll6
exitosamente un algoritmo para calcular y clasificar lafiabilidad crediticiade clientes
basado en su historial de pagos reduciendo las pérdidas por deudores incobrables a
menos de 100 soles, se implementd un médulo de prediccién de demanda utilizando
regresion lineal que alcanz6 un coeficiente de determinacion R? promedio de 0.752
demostrando buena capacidad predictiva, seincrementé el volumen de ventas en 15%
y la satisfaccion del cliente en 20%, y se obtuvieron calificaciones positivas en las
encuestas TAM donde el 87% de usuarios expreso estar totalmente de acuerdo con la
utilidad percibiday el 88% con lafacilidad de uso del sistema implementado.

Guerrero Gamarra (2024) en su investigacion denominada "Solucion de
inteligencia de negocios basada en indicadores de gestion y prediccién para apoyar a
la toma de decisiones del area comercia de una empresa en Chiclayo”, tenia como
objetivo implementar una solucion tecnologica que permitiera mejorar €l proceso
decisiona en el area comercial de una empresa agropecuaria mediante la generacion
deindicadores clave de rendimiento interactivos y model os predictivos de ventas. Los
datos historicos provenientes del sistema transaccional en Visual FoxPro con motor
de base de datos Postgres fueron sometidos a proceso ETL utilizando Python, para

ser amacenados en un data mart implementado en PostgreSQL., donde se disefid un



modelo dimensional que permitié e andlisis multidimensional de las ventas,
utilidades por producto, cliente y sede, considerando las caracteristicas propias del
sector agricola comercial. La herramienta principal utilizada fue Power Bl para la
visualizacion mediante dashboards interactivosy reportes dinamicos que presentaban
los indicadores clave de rendimiento, complementada con Azure Machine Learning
para € desarrollo del modelo predictivo de ventas basado en algoritmos de
aprendizaje automético. La metodologia utilizada para guiar € desarrollo de la
solucion fue hibrida basada en Ralph Kimball para la construccion del data mart y
CRISP-DM para € componente de mineria de datos y prediccion, siguiendo un
modelo de desarrollo incremental que permitié la retroalimentacion continua
mediante reuniones periddicas con los stakeholders del proyecto. La investigacion
adopta un enfoque cuantitativo de tipo aplicada con disefio experimental, trabajando
con los datos transaccionales del area comercial como poblacion de estudio y
utilizando instrumentos de medicion para evaluar la calidad de la solucion
desarrollada. El resultado obtenido de la investigacion fue que se logro implementar
exitosamente el 100% de losindicadores clave de rendimiento en reportesinteractivos
integrados al sistema transaccional mediante un médulo personalizado, se determinG
gue € agoritmo Voting Ensemble fue & més eficaz para predecir ventas con un
coeficiente de determinaciéon R2 de 0.60771, e més ato entre los agoritmos
evaluados, se realizaron predicciones precisas de ventas basadas en informacion
histérica que fueron integradas en los reportes brindando informacién valiosa sobre
rentabilidad futura de productos, y laevaluacién de calidad segin € estandar | SO/IEC
25010 arrojo calificaciones sobresalientes destacando la adecuacion funcional con
89% de satisfaccion, usabilidad con 92% de aceptacion y mantenibilidad del sistema

implementado.

Pizango Tapullima (2024) en su investigacion denominada "Aplicativo de
inteligencia de negocios para latoma de decisiones en la Gerencia de Administracion
Tributaria de la Municipalidad Provincial de Loreto Nauta’', tenia como objetivo
optimizar €l proceso de toma de decisiones relacionado con la recaudacion tributaria
municipa mediante la implementacion de un sistema de informacion gerencia que
permitiera obtener reportes precisos, indicadores de gestion actualizados 'y reducir los
tiempos de andlisis en la gerencia tributaria. Los datos almacenados en e sistema
SIATMU (Sistema de Administracion Tributaria Municipal) operativo desde 2013,
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gue contenia informacion sobre recaudacion tributaria predial, arbitrios municipalesy
licencias de funcionamiento, fueron sometidos a proceso ETL para ser integrados en
un data warehouse dimensional que facilitara € andisis de la gestion tributaria
municipal por diferentes dimensionestemporales, geograficasy de contribuyentes. Las
herramientas utilizadas fueron tecnologias de Business Intelligence de SQL Server
para la construccion del data warehouse, implementacion de cubos OLAP
multidimensionales y desarrollo de dashboards interactivos que permitieron la
visualizacion dinamica de métricas de recaudacion tributaria, estado de morosidad de
contribuyentes y cumplimiento de objetivos del Programa de Incentivos municipal es.
La metodologia utilizada para guiar € desarrollo de la solucion fue Ralph Kimball,
siguiendo las fases de planificaciéon dd proyecto, definicion de requerimientos del
negocio, disefio de arquitectura técnica, modelado dimensional, disefio fisico,
desarrollo del sistema ETL y disefio de aplicaciones de inteligencia de negocios
orientadas a usuario final. La investigacion adopta un enfoque cuantitativo de tipo
aplicada y nivel descriptivo-aplicativo con disefio experimental del tipo
cuasiexperimental con post-test y grupo de control, trabgjando con una muestra
conformada por los funcionarios de la Gerencia de Administracion Tributaria que
participan directamente en e proceso de toma de decisiones sobre recaudacion
tributaria. El resultado obtenido demostré que con € aplicativo de inteligencia de
negocios se logro una disminucion del tiempo de a menos 25.75 segundos (89%) en
la obtencién de reportes de recaudacion tributaria comparado con el sistema anterior,
selogré unareduccion del tiempo de a menos 113.64 segundos (97%) en la obtencion
de indicadores de gestion sobre el estado de recaudacion tributaria, se logré una
disminucion del tiempo de al menos 7.98 minutos (98%) para el proceso completo de
toma de decisiones estratégicas relacionadas con la gestion tributaria municipal,
confirmando mediante pruebas estadisticas la aceptacién de las tres hipdtesis
especificas planteadas que buscaban la optimizacion significativa en la toma de

decisiones gerenciales con el uso del aplicativo desarrollado.

Barrial Lujan & Bedon Perata (2024) en su investigacion denominada
"Implementacién de Inteligencia de Negocios para mejorar toma de decisiones en
gestion de cartera de crédito: caso empresa de microcréditos’, tenia como objetivo
optimizar el proceso de toma de decisiones en la gestion de cartera de créditos de una

empresa de microcréditos en Ayacucho mediante laimplementacion de una solucion
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de Business Intelligence que permitiera mejorar el control del saldo capital, reducir
los indices de morosidad y aumentar el nimero de colocaciones efectivas. Los datos
histéricos provenientes de archivos Excel descargablesdel sistemaBester y de correos
electronicos gue contenian informacién sobre operaciones crediticias, pagos, saldos
vencidos y colocaciones fueron sometidos a proceso ETL, para ser consolidados en
un data warehouse implementado siguiendo un modelo dimensional que permiti6 €
andlisis multidimensional de la gestion crediticia considerando las dimensiones de
clientes, asesores, productos financieros, tiempo y los hechos relacionados con saldo
capital, morosidad y colocaciones. La herramienta principa utilizada fue Microsoft
Power Bl para la creacion de dashboards interactivos y reportes gerenciales que
permitieron la visualizacién en tiempo rea de los indicadores clave de desempefio
relacionados con |la cartera de créditos, complementada con SQL Server como motor
de base de datos para el almacenamiento y procesamiento de lainformacion del data
warehouse. La metodol ogia utilizada para guiar € desarrollo fue Ralph Kimball para
la construccion del sistema de inteligencia de negocios, siguiendo las fases de
planificacion del proyecto, definicion de requerimientos del negocio, disefio de la
arquitectura técnica mediante matriz bus, modelado dimensional con esguema
estrella, disefio fisico de las estructuras de datos y desarrollo del sistema ETL con sus
respectivos procesos de extraccion, transformacion y carga de datos. Lainvestigacion
adopta un enfoque cuantitativo de tipo aplicada con disefio no experimental,
trabajando con una poblacion conformada por |os trabajadores del area de gestion de
cartera de créditos que participan en los procesos de andlisis, seguimiento y toma de
decisiones sobre las operaciones crediticias de la empresa de microcréditos. El
resultado obtenido evidencié que la implementacion del sistema de inteligencia de
negocios permitio mejorar significativamente el proceso de toma de decisiones en la
gestion de cartera de créditos, se logrd una reduccion considerable de los tiempos de
generacion de reportes gerencial es pasando de procesos manual es gue tomaban horas
a reportes automaticos disponibles en segundos, se implementaron mecanismos de
control y supervision mediante tableros de control que permitieron monitorear en
tiempo real los indicadores clave de morosidad y saldo capital, el andlisis financiero
delaimplementaci dn demostrd viabilidad econdmicacon un retorno deinversién ROI
de 1.85y un valor actual neto VAN de S/45,695 soles que justificaron ampliamente
la inversion realizada, y se establecieron procesos de comparacion entre las

actividades As-Is y To-Be que demostraron mejoras sustanciales en eficiencia
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operativa, velocidad de respuestay calidad de informacion paralatomade decisiones

estratégicas en lagestion de la cartera crediticia

Saucedo Ruiz (2022) en su investigacion denominada "Implementacion de
Business Intelligence para mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la
empresaL.a Sangu", teniacomo objetivo resolver |os diversos problemas que presenta
la empresa de comida rapida La Sangu relacionados con dificultades en la
planificacion y gestion de informacion a momento de tomar decisiones dentro del
departamento de ventas, problematica que representaba complicaciones para la ata
administracion a requerir informacién detallada y especifica sobre las operaciones
comerciales. Los datos transaccionaes almacenados en la base de datos Microsoft
SQL Server 2018 del sistemade ventas de La Sangu, que contenian informaci én sobre
recibos de venta, clientes, empleados, productos, promocionesy transacciones diarias
fueron sometidos a proceso ETL implementado en Visua Studio 2017, para ser
transformados y cargados en un datamart disefiado con modelo dimensional tipo
estrellaqueincluyo dimensiones de cliente, empleado, producto, promociony tiempo,
con una tabla de hechos de ventas que permitio € andlisis multidimensional del
comportamiento de las ventas por diferentes perspectivas de andlisis. Las
herramientas utilizadas fueron Microsoft SQL Server 2018 como motor de base de
datos para el sistematransaccional y €l datamart, Visual Studio 2017 con Integration
Services para la implementacion del proceso ETL de extraccion, transformacion y
carga de datos, Analysis Services para la construccion del cubo OLAP
multidimensional con jerarquias organizadas por cada dimension, y Power Bl parala
explotacion de los datos mediante la creacion de reportes especializados, graficos
interactivos y dashboards del érea de ventas. La metodologia utilizada para guiar €
desarrollo de la solucion fue Ralph Kimball, siguiendo su ciclo de vida dimensional
gue incluyé las fases de planificacion del proyecto donde se definid e alcancey la
factibilidad técnicay econdmica, definicion de requerimientos del negocio mediante
entrevistas con la gerencia, disefio de la arquitectura técnica, modelado dimensional
utilizando matriz bus para identificar los procesos de negocio y sus medidas
asociadas, disefio fisico de las estructuras dimensionales, desarrollo del sistema ETL
con procesos de limpieza y poblamiento de dimensiones y tablas de hechos,
construccion del cubo OLAP con sus correspondientes medidas y jerarquias, y

finamente el desarrollo de aplicaciones parausuariosfinales. Lainvestigacion adopta
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un disefio no experimental con enfoque cuantitativo, trabajando con una poblacién y
muestra constituida por € gerente de ventas 'y €l persona del area comercia de la
empresa La Sangu que utilizan la informacién de ventas para sus decisiones
operativas y estratégicas. El resultado obtenido fue que se logré una reduccion
significativa en los tiempos promedio de extraccion de informacion de ventas, se
optimizd € tiempo de transformacion de la informacion pasando de procesos
manuales lentos a procesos automaticos rapidos, se redujo drasticamente € tiempo
promedio de generacion de nuevos reportes que anteriormente se elaboraban
manual mente en Excel, seimplementaron exitosamente reportes en Visua Studio que
permitieron analizar ventas por distrito de clientes, por productos, por cgeras, por
periodos de tiempo con gréficos de barras, medidores y embudos, se desplegd el cubo
OLAP tanto en Excel mediante tablas pivote que otorgaron autonomia alos usuarios
para crear Sus propios reportes segun criterios personalizados, como en una
plataforma web accesible con usuario y contrasefia que presenté dashboards
interactivos con informacion actualizada disponible desde cualquier dispositivo, y las
pruebas estadisticas mediante distribucion de probabilidad y prueba t de Student
confirmaron mejoras significativas en los tres indicadores clave evaluados validando
la hipotesis de que laimplementacion de Business Intelligence mejoro ef ectivamente
latoma de decisiones en €l area de ventas.

Céspedes (2020) desarroll6 una investigacion titulada "Inteligencia de
negocios aplicando |la metodologia Ralph Kimball para la toma de decisiones en €
area de ventas de la empresa Cable Vision Perd”, cuyo objetivo fue optimizar €
proceso decisional del areacomercial mediante laimplementacion de una solucion de
Business Intelligence fundamentada en la metodologia dimensional de Ralph
Kimball. La investigacion adopt6 un enfoque aplicado con disefio pre-experimental,
evaluando € impacto de la solucion mediante mediciones pre-test y post-test que
permitieron comparar e desempefio de los procesos antes y después de la
intervencion. El estudio se realiz6 con una muestra de 30 trabgjadores del area de
ventas de Cable Visién Per(l, quienes participaron en las evaluaciones de los
indicadores de eficiencia operativa establ ecidos. L os resultados demostraron mejoras
significativas en todos los indicadores evaluados. El tiempo requerido para €

procesamiento de informacion se redujo drasticamente de 4,846 segundos (80.8
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minutos) a 123.67 segundos (2.1 minutos), representando una reduccion del 97.4% en
este proceso critico. Similarmente, la elaboracion de reportes de datos experimentd
una disminucion de 11,152.39 segundos (185.9 minutos) a 141.87 segundos (2.4
minutos), equivaente a una meora del 98.7% en eficiencia temporal.
Adicionamente, se evidencié una optimizacion en la asignacion de recursos
humanos, reduciéndose el nimero de personas necesarias en € proceso de toma de
decisiones de cuatro a una sola persona, 10 que representa una reduccion del 75% en
costos operativos asociados. El estudio concluyd que la implementacion de
inteligencia de negocios mediante la metodologia Kimball genera meoras
sustanciales en laeficienciaoperativadel éreade ventas, facilitando ademés € acceso
ainformacién actualizaday confiable que fortal ece | as capacidades decisionales de la

gerencia.

1.3 Formulacién del Problema de I nvestigacion

¢En qué medida la implementacion de una solucion de inteligencia de negocios
impacta en latoma de decisiones en e proceso de ventas de |la empresa Inversiones
Pacifico WB SAC, Chimbote 20227?

1.4 Delimitacion ddl estudio

Limitaciones de Tiempo: El tiempo necesario para desarrollar e implementar la
solucion deinteligencia de negocios para el proceso de ventas comprende un periodo
de 6 meses durante € afio 2022. Este periodo incluye las fases de andlisis, disefio,
implementacion y evauacion de la solucion Bl. Adicionamente, se considera la
limitacion de tiempo del personal del area de ventas de Inversiones Pacifico WB SAC
para participar en entrevistas, capacitaciones y pruebas del sistema, debido a sus

responsabilidades comerciales diarias.

Limitaciones de Recursos: En cuanto a los recursos econémicos, estos son cubiertos
por el investigador y laempresalnversiones Pacifico WB SAC, cada uno con un 50%,
siendo € costo total de §. 10,130 soles segun €l presupuesto establecido en e
proyecto. Este presupuesto incluye recursos humanos, materiales, equiposy Servicios
necesarios para la implementacion de la solucién de inteligencia de negocios. La

limitacion de recursos también se reflgja en la seleccion de herramientas gratuitas
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como SQL Server Express y Power Bl Desktop para minimizar costos de

licenciamiento.

Limitaciones de Informacion: En cuanto ala informacién necesaria para obtener |os
detalles del proyecto de tesis, Inversiones Pacifico WB SAC cuenta con un sistema
informético de facturacién que facilita el acceso a datos histéricos de ventas. Sin
embargo, existe la limitacion de que e sistema actual no captura datos adicionales
sobre comportamiento de clientes y anadlisis detallado de productos, lo cual requiere
la implementacion de procesos de recoleccion de informacion complementarios. La
empresa cuenta con politicas que facilitan a los investigadores el acceso a la
informacion empresarial necesaria paramejorar la gestion de los procesos de ventas.

Limitaciones de Alcance: La solucion de inteligencia de negocios esta enfocada
exclusivamente en el proceso de ventas de laempresa Inversiones Pacifico WB SAC.
L os tipos de decisiones criticas consideradas en laimplementacion se limitan &

» Gestion deinventario y productos

= Seguimiento del desemperfio de ventas

= Andisisde clientesy segmentacion

= Estrategias de preciosy promociones

1.5 Justificacion eimportancia dela I nvestigacion

La investigacion se justifica tecnol égicamente debido a que las empresas
actualmente no cuentan con una herramienta capaz de ayudar analizar €l volumen de
datos. El contar con una solucién de inteligencia de negocios ayudara que laempresa
pueda interpretar mejor los datos permitiendo realizar un monitoreo adecuado del
proceso de negocio. Ademas, la solucion permitira realizar una explotacion de los
datos para obtener informacion precisay oportuna paratomar decisiones con respecto
al proceso de ventas.

Asi mismo la investigacion se justifica tedricamente porque tiene como
propdsito incorporar conocimientos sobre como el uso de lainteligencia de negocio,
en & desarrollo soluciones que hacen e uso de Dashboard, donde los resultados
serviradn para demostrar como la incorporacion de la inteligencia de negocio ayuda

agilizar latoma de decision en las empresas.
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Por ultimo, tenemos la justificacion metodol 6gica donde la investigacion se
apoya en métodos y aportes cientificos, donde la metodologia que se usara en €
desarrollo de la solucion Bl serdla de Ralph Kimball la cual en una de las etapas se

centra en la construccion de un Data Mart.

La investigacion redlizada es importante porque ayudara aprovechar la
informacion que se utilizara en la solucion basada en inteligencia de negocios la cua
facilitaralatoma de decisiones en el area de ventas de la empresa. Permitiendo tener
un adecuado desarrollo de sus actividades diarias y a su vez tener un mejor
conocimiento de los clientes lo cua facilitara planificar estrategias para lograr

incrementar las ventas.

1.6 Objetivos dela Investigacion

1.6.1 Objetivo general

Determinar el impacto de laimplementacion de una solucion deinteligenciade
negocios para mejorar la toma de decisiones en € proceso de ventas de la

empresa Inversiones Pacifico WB SAC, Chimbote 2022.

1.6.2 Objetivos especificos

i. Diagnosticar el estado actual del proceso de toma de decisiones en € area
de ventas para establ ecer lineas base de indicadores.
ii.  Implementar una solucion de inteligencia de negocios que proporcione
informacion en tiempo real que soporte latoma de decisiones en ventas.
iii. Evaluar é impacto de la solucion de inteligencia de negocios para
cuantificar mejoras en eficiencia temporal, calidad de informacién y

retorno de inversion.
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CAPITULO Il -FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 Fundamentos Tedricos de la I nvestigacion

211

Inteligencia de negocios

La inteligencia de negocios (Bl) es utilizada para detallar una
agrupacion completa, coherente, herramientas integradas y de procesos
destinados a capturar, recopilar, integrar, macenar y poder realizar un andlisis
de los datos con € propésito de concebir y mostrar informacion que ayude a
respaldar la toma de decisiones en € ambito empresarial. Hablas de Bl es
fomentar € uso de inteligencia dentro de un negocio, basdndose en la
comprension y € aprendizaje de hechos del entorno empresarial. La Bl actia
COmO un marco que capacita a las empresas para transformar datos en
informacion, informacién en conocimiento y como etapafinal el conocimiento
setransformaen sabiduria. LaBI esrelevantey ayudaaimpactar positivamente
en la cultura empresarial, ayudando a crear una "sabiduria de negocios';
canalizandola a todas las &reas y asi mismo a todos los usuarios dentro de la
organizacion. En esencia, la Bl facilita el proceso de convertir datos en
informacion valiosa, promoviendo asi una toma de decisiones méas informada

y estratégica en todos los niveles de laempresa. (Coronel et al., 2011).

La Inteligencia de Negocios, también conocida como Business Intelligence
(BI), representa un agregado de métodos y conceptos que permiten realizar
una buena administracién de informacion, todo ello con € propésito de

optimizar latoma de decisiones en e contexto empresarial. (Dresner, 1989).

La Inteligencia de Negocios representa un paradigma tecnolégico y
metodol 6gico que integra sisteméticamente herramientas analiticas, procesos
de gestion de informacion y plataformas de visualizacion interactiva con €
propésito de transformar datos operacionales dispersos en conocimiento
estratégico (Alnoukari & Alhijawi, 2023). Esta aproximacion abarca €l ciclo
completo de gestién de informacion: desde la extraccion y transformacion de
datos mediante procesos ETL (Extract, Transform, Load), hasta su andlisis

multidimensional y presentacion mediante tableros de control interactivos
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que sintetizan indicadores clave de desempefio para diferentes audiencias
organizacionales (Rouhani et a., 2023). La arquitectura resultante permite
gue usuarios de distintos niveles jerdarquicos accedan a informacion

contextualizaday oportuna que fundamenta decisionestécticasy estratégicas.

En contextos de pequefias y medianas empresas, |as decisiones respaldadas
por inteligencia de negocios representan un factor diferenciador critico que
compensa limitaciones de recursos mediante mayor eficiencia analitica
(Alnoukari & Alhijawi, 2023). Investigaciones recientes en PYMEs
latinoamericanas demuestran que la implementacién de sistemas Bl genera
mejoras de 25-45% en indicadores de desempefio y reduce significativamente
la incertidumbre en decisiones estratégicas, transformando la capacidad
competitiva de organizaciones con recursos limitados (Ramos-Gutiérrez &
Casas-Solis, 2023).

a) BeneficiosdelalInteligencia de Negocios

Seguin Gonzales (2012, los beneficios derivados del uso de Inteligenciade

Negocios pueden abarcar diversos tipos de meorasy ventajas:

= Los beneficios tangibles de la Inteligencia de Negocios incluyen que
los costos se reducen, los ingresos aumentan y la disminucién de los
tiempos necesarios para diversas actividades empresariales.

= Con respecto a los beneficios considerados como intangibles, en la
Inteligenciade Negocios se encuentran el acceso ainformacion crucial
para una eficiente toma de decisiones y lograr meorar €l
posicionamiento de la empresa en un mercado competitivo.

= Los beneficios estratégicos de la Inteligencia de Negocios radican en
su capacidad para facilitar que las estrategias se formulen de una
manera sencilla. Por giemplo: determinar que productos ofertar, qué
clientes deben ser nuestro publico objetivo o que mercados se debe

incursionar.
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b) Porqueesimportante la Inteligencia de Negocios
La creciente utilizacién de la Inteligencia de Negocios en las empresas se
debe a que sus herramientas tienen la capacidad de recol ectar, almacenar
y procesar datos con €l objetivo de generar conocimiento que facilite la
toma de decisiones de manera €ficiente. La implementacion de
Inteligencia de Negocios permite obtener respuestas clarasy concisas en
el momento adecuado, a mismo tiempo que contribuye a reducir €l

margen de error en |os procesos decisionales. Recasens (2011)

2.1.2 Datawarehouse

Es una agrupacion de datos no volatiles que cumple con un procesamiento
previo gue cumplen con los requerimientos del negocio que estan centrados en
temas especificos y que evolucionan con e tiempo. Su proposito principal es
respaldar la toma de decisiones estratégicas a proporcionar un entorno
optimizado y centralizado para €l andisis de datos. Al conservar informacion
histéricay facilitar consultas complejas, |os Data Warehouses se convierten en
herramientas esenciales para que las organizaciones comprendan patrones,
tendencias y variables que afectan su rendimiento a lo largo del tiempo.
(Inmon, 1999).

a) Caracteristicasde un datawarehouse

L as caracteristicas que tiene un Datawarehouse son las siguientes:

» Integrado: Esto se debe a que los datos pueden provenir de diferentes
fuentes como son |os sistemas transaccionalesy otras fuentes externas
gue deben ser amacenados en un repositorio centralizado.

» Temédtico: Se consideratematico porgue es necesario contar con datos
relevantes del proceso de negocio que se andlizar, facilitando su
entendimiento paralos usuarios finales.

= Historico: Esta caracteristica enfatiza en el amacenamiento histérico
de los datos de una empresa, cuando se realiza un proceso de carga
dondelosdatos existentes no deben ser eliminadosy deben mantenerse
en e tiempo para poder seguir generando conocimiento para tomar

decisiones.
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214

2.15

» No volétil: Los datos se deben preservarse en €l tiempo, considerando
gue no deben ser eliminados o modificados. Cuando se realicen
actualizaciones en labase de datos se debe incorporar |os Gltimos datos

generados por € sistematransaccional. (Inmon, 1999).

Datamarts

Un data mart puede considerarse como un subconjunto |6gico de un Data
Warehouse. De hecho, un Data Warehouse se construye mediante la unién de
varios DataMarts. Por ello un datamart es considerado un pequefia data
warehouse por centrarse en un solo proceso de negocio. Cuando comparamos
un datamart y contra el datawarehouse su principal diferencia la podemos
encontrar en su acance. En un datawarehouse se guardan datos de |os procesos
misionales de una empresa de forma centralizada, en cambio un datamart
simboliza un subconjunto de dichos datos, € cual solo se enfoca

especificamente en un érea o proceso de negocio. (Inmon, 1999).

Esquemaen estrella

Representa un modelo de datos en € cua se considera como parte
central una tabla denomina hechos destinada a contener datos cuantificables
y medibles relacionados con |as transacciones comerciales. En este esquema,
la tabla de hechos se encuentra rodeada por otras tablas denominadas
dimensiones. Cada dimension tiene una llave principal. Por otro lado, lallave
principal de latabla de hechos, estéd conformada por las|laves primarias de las
dimensiones que forman parte del modelo de datos. Este disefio facilita la
realizacion de andlisis cuantitativos al tiempo que mantiene una estructura
organizada y eficiente para representar datos interrelacionados en un entorno

de inteligencia de negocios. (Cano J., 2007).

Toma de decisiones
L as decisiones se realizan en un ambito que puede ser de confianza o de alto

nivel de riesgo. Para un gerente, € poder tomar decisiones efectivas es un
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objetivo constante; donde la calidad de las decisiones de ambito

administrativo g erce unainfluencia significativa en lograr €l éxito o fracaso

en una empresa. Del mismo modo, a nivel persona, las personas toman

decisiones continuamente, algunas de las cuales pueden tener un impacto

crucia en susvidas. La habilidad paratomar buenas decisiones, yaseaen €l

ambito empresarial 0 en la rutina diaria, es un elemento clave que ayuda

alcanzar € éxitoy lasatisfaccion. (Ghasemaghael & Calic, 2023).

a) Etapasdel proceso detoma de decisiones

Como proceso latoma de decisiones se conforma de etapas que tienen una

duracién y se desarrollan de forma secuencial.

Fase de Inteligencia Aqui buscamos identificar y establecer €
problema parael cua setomaraunadecision. Debemosiniciar con un
andisistotal considerando laparteinternay externadelaempresa, con
el propdsito de detectar €l origen del problema en cuestion. Por ello es
transcendental considerar la importancia del andlisis esta
intrinsecamente vinculado con e conocimiento del problema por parte
del tomador de decisiones. En otras paabras, implica la seleccidn,
recepcion, organizacion e interpretacion de lainformacion disponible.
Realizar una correcta recopilacion de datos que guardan relacion con
el problema a solucionar, permitiendo que la informacién sea Util en

estafase.

. Fase de disefio, modelizacion y concepcion: Durante esta etapa, se

procede a identificar y considerar cada aternativa, estrategia o
acciones posibles. Para lograrlo, se rediza € andlisis total del
problema identificado. Es necesario tener distintos puntos de vista,
para ello es necesario recurrir a opiniones de diferentes personas, con
el objetivo de evitar dgjar de lado aguna de las alternativas
significativas durante este proceso.

Fase de Seleccion: Esta etapa implica elegir una aternativa entre las
identificadas. Se deben evaluar cada una de las lineas de accion
considerando que recursos se tienen disponibles y con ello tener en

cuenta los objetivos que se tienen planificados en la empresa. La
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resolucion del problema, se logrard gracias a la eleccion de la
dternativa que sea més factible. La cantidad y caidad de la
informaci6n que setiene disponible para el egir unaaternativaayudara
atomar decisiones informadas.

iv. Fase de Implantacion: Durante esta etapa, se realizan acciones
correspondientes a la opcién seleccionada para abordar y brindar una
solucion al problema.

v. FasedeRevision: Estafasetiene como propésito verificar laidoneidad
de laimplementacion de ladecision y evaluar si se estén acanzando
los resultados deseados. Sellevaacabo un control queimplicaevaluar
las acciones pasadas. En caso de identificar algun aspecto incorrecto o
desviacion, se reinicia €l proceso para redizar gustes y meoras

necesarios. (Finch & otros, 2007).

b) Modelo detoma de decisiones

Se puede tomar un modelo de toma de decisiones para representar un
sistema productivo en términos mateméticos. Un modelo de toma de
decisiones se expresa en medida de términos del desempleo, limitantesy
variables de decision. El propdsito de dicho modelo es encontrar los
valores Optimos o satisfactorios paralas variables de decision que puedan
mejorar e desempefio de los sistemas dentro de las restricciones
aplicables. Uno de los primeros usos de este enfoque ocurrié en 1915
cuando F.W. Harris desarrollo una férmula para realizar una adecuada
administracion del inventario nos basamos en la cantidad valorizada del
pedido. En € afio de 1931 Shewhart logro desarrollar model os de decision
cuantitativa para poder utilizarlos en €l control estadistico de calidad. El
método simplex desarrollado por George Dantzing en el afio de 1947 es
utilizado en la programacion lineal, con ello se aborda problemas con los
modelos matematicos. El desarrollo de los modelos de simulacion por
computadoraayudo en € estudio y andlisis de operaciones. Estos modelos
desde el afio 50 se hacen uso en los model os de toma de decisiones. (Finch
& otros, 2007).
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2.1.6 Calidad delnformacion

Es la manera como debemos medir la salida de la informacion en términos de
confiabilidad, exactitud, integridad, oportunidad, precision y relevancia
(DeLoney McLean, 2003).

Lillrank (2003) brinda una definicibn mas ampliamente aceptada es
proporcionada por la American Society for Quality (ASQ) y la norma I1SO
9000:2000. Estas se basan en cdmo se satisface a un cliente, que se logra
cumpliendo los requisitos, y ademas a través de las caracteristicas intrinsecas
de los productos o servicios brindados por la empresa y la manera como €

usuario percibe laentrega de estos.

2.2 Marco Conceptual

a)

b)

Sistema deinformacion

Técnicamente se define como los elementos que se relacionan y cumplen
funciones como recopilar (o recuperar), procesar, amacenar y distribuir
informacion de manera oportuna, que brinde soporte a proceso de toma de
decisiones y las actividades de control del funcionamiento interno de la
organizacion. A demas los sistemas de informacion ayudan a los gerentes y a
todos los trabagjadores que hacen uso de conocimiento para analizar problemas,
visualizar diferentes temas complejos y fomentar que nuevos productos puedan
surgir. (Laudon & Laudon, 2012).

Sistemas de Soporte a la Decisiéon (DSS)

Un Sistema de Soporte a la Decision es una herramienta de inteligencia
empresarial centrada en el andlisis de los datos de una organizacion. A primera
vista, podria parecer que € andlisis de datos es un proceso simpley facil de lograr
através de una aplicacion personalizada o un ERP avanzado. Sin embargo, esto
no es siempre e caso: estas aplicaciones suelen proporcionar informes
predefinidos que presentan la informacion de manera estética, sin permitir una
exploracion profunda de los datos ni la capacidad de navegar y manipular la

informacion desde diversas perspectivas. (Laudon & Laudon, 2012).
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c)

d)

Sistemas de administracion de base de datos

Un Sistema de Administracion de Bases de Datos (SGBD) es un software que
habilita a una organizacion para centralizar sus datos, gestionarlos de manera
eficientey proporcionar acceso a dichos datos mediante programas de aplicacion.
Este sistema opera como una interfaz que facilita la comunicacion entre los
programas de aplicacion y los archivos de datos fisicos amacenados. (Laudon &
Laudon, 2012).

Gestion deinformacion

La gestion de informacion engloba todo € proceso de obtener la informacion
correcta, en laformaadecuada, dirigidaalapersonaindicada, a costo apropiado,
en e momento oportuno, y en € lugar indicado, con el propésito de facilitar la

toma de la accion precisa. (Hostmann, 2007).

Base de datos

En e ambito empresarial moderno, las bases de datos representan repositorios
fundamental es donde lainformacién corporativa se a macena siguiendo patrones
estructurados y 16gicos que responden a las necesidades operativas de cada
organizacion. Su disefio permite que los datos mantengan coherencia y orden,
transformandose en recursos valiosos para la gestion diaria del negocio. Segun
Sanchez (2018), estos sistemas tienen como finalidad principal ssimplificar las
operaciones de acceso, administracion y actualizacion de la informacion,
convirtiéndose en pilares tecnoldgicos esenciales para cualquier empresa que
busque optimizar sus procesos internos.

La importancia de estos repositorios radica en su capacidad para convertir datos
dispersos en informacion organizada y Util, permitiendo que los usuarios
autorizados puedan recuperar, modificar y analizar |os datos de manera eficiente.
En e contexto de los procesos comerciales, como el area de ventas, las bases de
datos actian como centros neurdgicos donde se concentra toda la actividad
transaccional, desde €l registro de clientes hasta € seguimiento de productosy la
documentacién de cada operacion comercial realizada.

Esta centralizacion de la informacion no solo mejora la eficiencia operativa, sino

que también proporciona la base solida necesaria para implementar soluciones
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f)

9)

h)

analiticas avanzadas que apoyen la toma de decisiones estratégicas en las

organi zaciones contemporaneas.

OLAP

El procesamiento analitico en linea constituye una tecnol ogia revolucionaria que
transforma la manera en que las organizaciones interactlan con sus datos
empresariales. Esta herramienta tecnoldgica permite a los tomadores de
decisiones navegar a través de grandes volimenes de informacion de forma
intuitiva'y eficiente, proporcionando la flexibilidad necesaria para examinar los
datos desde multiples angulosy dimensiones analiticas. Rivera (2010) destacaque
esta tecnologia facilita a los usuarios finales la obtencion de informacién
especifica de manera agil y personadizada, ademas de brindar capacidades

avanzadas para observar |os datos desde diferentes enfoques interpretativos.

ETL

Lametodol ogia de consolidacion deinformacion empresarial conocidacomo ETL
representaun proceso sistematizado que permite laintegracion coherente de datos
a través de tres fases fundamentales. extraccion, transformacion y carga de
informacion. Esta aproximacion tecnol égica facilitala fusién armoniosa de datos
procedentes de multiples origenes corporativos, creando flujos de informacion
unificados que responden a las necesidades andliticas de las organizaciones
modernas. Diaz (2012) enfatiza que estos procesos constituyen elementos
esenciales en e desarrollo de repositorios analiticos especializados, donde la

informacion se estructura para apoyar actividades de inteligencia empresarial.

Power Bl

Microsoft Power Bl (2019) consiste en un conjunto de aplicaciones, conectoresy
servicios de software que integralmente operan con la finalidad de transformar
origenes de datos iniciamente no relacionados que no contienen informacion
congruente, asimétricay visualmente fécil de interpretar. Ya sea que se trate de
una simple hoja de célculo de Excel o de una compilacion de fuentes de datos
hibridos, ya sea locales o ubicados en la nube; Power Bl facilita la conexion
sencillade diversos origenes de datos, la visualizacion (o el descubrimiento) delo

masrelevante, y la capacidad de compartir dicho resultado con diferentes clientes.
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CAPITULO Il - MARCO METODOLOGICO
3.1 Hipotesis Central dela lnvestigacion

La implementacion de una solucion de inteligencia de negocios genera un impacto
significativo en € proceso de toma de decisiones del area de ventas, manifestado en
la reduccion de tiempos operativos, meora de la calidad de informaciéon y
transformacion basado en datos en la empresa Inversiones Pacifico WB SAC,
Chimbote 2022.

3.2 Variables e Indicadores dela I nvestigacion
Variable Independiente (V1): inteligencia de negocios
Variable Dependiente (VD): Toma de decisiones en el proceso de ventas

Variable Interviniente (VI): Metodologia Ralph Kimball

Definicion conceptual

Inteligencia de negocios

La Inteligencia de Negocios (Bl) es un conjunto integral de procesos, tecnologiasy
herramientas disefiadas para recopilar, amacenar, acceder y anadizar datos
empresariales con € propdsito de convertirlos en conocimiento valioso. Este
conocimiento facilita latoma de decisiones estratégicas, técticas y operativas en las
organizaciones, permitiéndoles optimizar sus recursos, detectar oportunidades y

mejorar su rendimiento global. (Murillo & Céceres, 2013)

Toma de decisiones

La toma de decisiones se refiere al proceso mediante €l cual una organizacion
seleccionay aplicaunaalternativa entre varias opciones, considerando su impacto en
el logro de objetivos. Las decisiones se clasifican segun la efectividad de los
resultados obtenidos y su contribucién a que los diferentes niveles jerarquicos
cumplan o superen las expectativas planteadas previamente, asegurando asi € éxito

organizacional. (Visinescu, 2013)
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Definicion operacional

Inteligencia de negocios

Serefierealaimplementacion y uso de herramientas, tecnol ogias y procesos para
la recopilacion, almacenamiento, andlisis y visualizacion de datos relacionados
con el proceso de ventas.

Es operacionalizada a través de la puesta en marcha de un Data Mart de ventas
usando lametodol ogia Ralph Kimball, con procesos ETL paralagestion de datos
y lautilizacion de dashboards interactivos en Power BI.

La medicion se realiza evaluando la funcionalidad, capacidad de andlisis y
generacion de reportes para el soporte eficaz en latoma de decisiones en €l area
de ventas.

Toma de decisiones

Serefiere alacalidad, eficaciay rapidez con que el éreade ventas de laempresa
Inversiones Pacifico WB SAC formula y €ecuta decisiones estratégicas y
operativas basadas en la informacion obtenida del sistema de inteligencia de
Negoci os.

Es operacionalizada a través del analisis comparativo de indicadores clave antes
y después de laimplementacion dela solucién Bl, tales como tiempo de respuesta
en toma de decisiones, precision de las decisiones, cumplimiento de metas, y uso
de reportes analiticos.

La medicion se efectia mediante técnicas de recoleccion de datos como
entrevistas, andlisis de reportes, estadisticas de desempefio y caidad de

informacion en las decisiones.
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Tablal

Matriz de operacionalizacion de variables

Escalade
Variable Dimension Indicadores o
medicién
VI: Eficiencia del Tiempo promediodecierrede  Cantidad
Inteligencia de Proceso de ventas ventas. dias
Neqocios antes  de  la Tigmpo  dedicado  a Cantidad
implementacion  de  ofividades  administrativas horas
Bl vs. tiempo dedicado alaventa.
NUmero de contactos  Numero
necesarios para cerrar una entero
venta.
Calidad de los datos Precision delainformacion de Vaor
antes de 2 entas porcentual
implementacion  de . _ _
Bl Complgidady consistenciade Escaa
los datos de clientes ordinal
Integridad de los registros de Vaor
ventas porcentual
V.D: Tomade Toma de decisiones Uso de datos para la toma de Escaa
decisiones basada en datos antes decisiones en e proceso de ordinal
delaimplementacion ventas
deBI Retrasos en la toma de Cantidadde
decisiones debido alafadtade horaso dias
informacion
Caidad y precision de las Escaa
ordina

decisiones tomadas por los

lideres de ventas

3.3 Méodos dela investigacion
3.3.1 Tipodeinvestigacion
El enfoque de investigacion adoptado es de indole tecnolgica aplicada,
fundamentado en la aplicacion de conocimientos técnicos y cientificos para
resolver problemas especificos. Segun Hernandez-Sampieri et al. (2018), las
investigaciones aplicadas se sitlan en e contexto especifico del problema
abordado, enfocandose en la realidad presente y las circunstancias actuales

gue requieren intervencion.

29



3.3.2 Meétodo delainvestigacion
Para redlizar lainvestigacion se utilizard el método de induccion cientifica;
gue segun Sampieri & otros (2018), se refiere adonde seredliza el estudio de
los caracteres y/o vinculos que son necesarias del objeto de lainvestigacion,
los vinculos de causalidad, entre otros. Para ello se apoyan en métodos

préacticos como la averiguacion y observacion.

3.4 Disefio 0 esquematizacion dela investigacion
La presente investigacion adopta un disefio no experimental, transversal y aplicado,
orientado a evauar € impacto de laimplementacidn de una solucion de inteligencia
de negocios en € proceso de toma de decisiones en € &rea de ventas de la empresa

Inversiones Pacifico WB SAC.

El disefio no experimental es pertinente debido a que el investigador no manipulalas
variables de estudio, sino que observa y andliza las condiciones presentes en la
organizacion antes y después de la implementacion de la solucion tecnolgica. Esto
permite identificar larelacion e influencia que tiene lainteligencia de negocios sobre
laeficienciade latoma de decisiones, sin intervenir de maneradirectaen el ambiente

natural de la empresa.

El enfoque es cuantitativo, haciendo uso de métricas objetivas para medir indicadores
de desempefio, calidad de informacion y tiempos de respuesta relacionados con €
proceso de decisiones en ventas. Ademas, se complementa con técnicas cudlitativas
como entrevistas estructuradas para obtener percepciones y aspectos cualitativos

sobre el uso y beneficios de la solucion BI.

Lainvestigacion es transversal porque se realiza en un periodo definido de tiempo (6
meses durante e 2022), comprendiendo las fases de diagnostico, disefio,
implementacion y eval uacion de lasolucién. De estamanera, selogracaptar un estado

puntual de losindicadores en sus etapas pre y post implementacion.

M etodol 6gi camente, se basa en laaplicacion de lametodol ogiade Ralph Kimball para
la construccion de la data mart, integrando procesos ETL y e desarrollo de

dashboardsinteractivos en laherramienta Power Bl. Serealizaran andlisis estadisticos
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comparativos mediante larecol eccion de datos antes y después de laintervencion para

validar las hipotesis planteadas.

El siguiente esqguema resume de manera visual las etapas del proceso investigativo:
= Diagnéstico del entorno actual y toma de datos base.

» Disefioy desarrollo de la solucién de inteligencia de negocios.

» Implementacion tecnoldgicay capacitacion del personal.

= Evaluacion deimpacto con andlisis de indicadores y resultados.

= Elaboracién de conclusiones y recomendaciones parala empresa.

Este disefio garantiza la rigurosidad cientifica para determinar objetivamente los
beneficios que aportalainteligencia de negocios en lamejora del proceso de tomade
decisiones en el area comercia de la empresa, fundamentando futuras decisiones

estratégicas.

Disefio especifico de medicion

Modelo Pre-experimental: Pre-test y Post-test

El disefio adopta |la siguiente estructura metodol 6gica:

O -X-0

Donde:

=  O:: Medicion inicial (pre-test) del estado actual del proceso de toma de decisiones
= X: Implementacién de la solucidn de inteligencia de negocios (tratamiento)

= O Medicién final (post-test) del proceso de toma de decisiones después de la

implementacion

3.5 Poblacion y Muestra
a) Poblacion
Para el presente estudio, |a muestra seleccionada corresponde a la totalidad de la
poblacion, es decir, 5 trabajadores del area de ventas de Inversiones Pacifico WB
SAC que participan directamente en el proceso de toma de decisiones

comerciales.
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b) Muestra
Seguin Cérdova (2013), cuando la poblacion es relativamente pequefia (N < 30),
no es aconsgable ni necesario extraer muestras probabilisticas, sino que se
recomiendarealizar e estudio con latotalidad de la poblacién. Esta aproximacion,
denominada censo 0 muestreo censal, garantiza la maxima representatividad y
elimina el error muestral asociado ala seleccion de subconjuntos poblacionales.

Hernandez-Sampieri et al. (2018) refuerzan este criterio indicando que, en
poblaciones finitas y accesibles menores a 50 unidades, especiamente en
contextos organizacionales especificos, €@ estudio censa es la opcién
metodol 6gi camente més apropiada, ya que:

= Maximizalavalidez internaal incluir todos |os casos relevantes

» Eliminad sesgo de seleccion muestral

» |ncrementala potencia estadistica en disefios pre-test/post-test

» Facilitael andisis exhaustivo de casos particulares

El tipo de muestreo aplicado es no probabilistico intenciona por criterio, donde

la seleccion de participantes se realizo considerando su rol funciona y nivel de

acceso a informacion para la toma de decisiones en € proceso de ventas. Los

criterios de inclusién especificos fueron:

= Persona que participa directamente en decisiones comerciales estratégicas u
operativas

= Trabajadores con acceso regular a sistemainformatico de ventas

= Persona con antigtiedad minima de 6 meses en la empresa

= Disponibilidad para participar en las mediciones pre-test y post-test.

3.6 Actividades del proceso investigativo
El proceso investigativo se estructura en una serie de actividades ordenadas y
coordinadas para cumplir con los objetivos planteados, asegurando la rigurosidad y
validez de lainvestigacion. Las principales actividades que conforman el desarrollo

del estudio son las siguientes:

32



a)

b)

d)

f)

Revision bibliogréficay documental

Se redlizara una revision exhaustiva de literatura especializada, investigaciones
previas, y documentos técnicos relacionados con inteligencia de negocios,
metodologias ETL, data mart, y toma de decisiones en organizaciones. Esto

permitira fundamentar tedricamente € estudio y definir el marco conceptual.

Diagnéstico del estado actual del proceso de toma de decisiones en ventas

Mediante entrevistas estructuradas y andlisis del sistema de informacion existente
en la empresa Inversiones Pacifico WB SAC, se evauara € funcionamiento
actual, identificando deficiencias, oportunidades y reguerimientos para la

implementacion de la solucion BI.

Disefio de la solucion de inteligencia de negocios

Se disefiara € Data Mart de ventas, definiendo sus dimensiones y hechos,
siguiendo la metodologia Ralph Kimball. Ademas, se planificaran los procesos
ETL necesarios paraextraer, transformar y cargar los datos, y se seleccionaran las
herramientas tecnologicas adecuadas, como Power Bl para la generacion de
dashboards.

Implementacion tecnol 6gicay puesta en marcha
Se desarrollarén los procesos ETL, se construira €l Data Mart y se configuraran
los dashboards interactivos. Se capacitara al personal del érea de ventas en € uso

de la nueva herramienta para asegurar su correcta adopcién y manejo.

Recol eccién de datos post implementacion
Se recopilaran datos cuantitativos y cualitativos para evaluar €l impacto de la
solucion en e proceso de toma de decisiones, incluyendo indicadores de

eficiencia, calidad de informacion y satisfaccion del usuario.
Andlisis estadistico y comparativo

Se readlizara un anadlisis comparativo entre la situacion antes y después de la

implementacion, utilizando técnicas estadisticas paravalidar lahipotesis, medir la
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mejora en los tiempos de respuesta y la precision de las decisiones, asi como la

utilidad de lainformacion generada.

g) Elaboracion del informe final y presentacion de resultados

Se documentaran los hallazgos, conclusiones y recomendaciones en un informe

final, € cua serd presentado a la empresay a la institucién académica para su

evaluacion.

3.7 Técnicas e Instrumentos de la I nvestigacion

3.7.1 Técnicasderecoleccion de datos

3.7.2

Para poder desarrollar la investigacion, se ha considerado €l uso de

instrumentos y técnicas que faciliten la recopilacion de datos, los cuales que

permitiran aceptar o rechazar la validacion de la hipotesis propuesta:

Método de Observacion: La observacion se utilizard para obtener una
comprension detalada del entorno o aguella problematica que afecta
actualmente la empresa Inversiones Pacifico WB SAC. Posteriormente,
se aplicaran los instrumentos para abordar y resolver los problemas

identificados.

Técnica (Andlisis Documental): Se llevard a cabo un andisis
documental mediante la revison de antecedentes y otras tesis
relacionadas a estudio a redizar. Este enfoque permitird examinar
informacion  relevante recopilada de investigaciones similares,
proporcionando un respal do documentado que contribuiraal desarrollo de

latess.

I nstrumentos de recoleccion de datos

Guiadeentrevista

Para profundizar en lacomprension de la problematicay obtener informacion

cudlitativa relevante, se utilizara la técnica de entrevista semiestructurada.

Esta técnica permite explorar en detalle las percepciones, experiencias y

opiniones de los actores clave del area de ventas de la empresa Inversiones
Pacifico WB SAC.



L a guia de entrevista contendra preguntas abiertas orientadas alos siguientes

temas:

= Evaluacion del estado actual del proceso de toma de decisiones en ventas.

= |dentificacion de limitaciones y necesidades de informacion.

= Opiniones sobre la utilidad y facilidad de uso del sistema de inteligencia
de negocios implementado.

» Impacto percibido de la solucién en la mejora del desempefio y la toma
de decisiones.

= Sugerencias para optimizar €l uso de la herramienta y € proceso en
general.

Esta guia servira para obtener testimonios valiosos que complementen los

datos cuantitativosy permitan evaluar integralmente los beneficiosy retos de

la solucion.

Cuestionario de entrevista

Se elaborard un cuestionario semiestructurado que funcionara como

instrumento guia para las entrevistas, compuesto por preguntas abiertas y

cerradas que permitan cuantificar aspectos clave y recoger comentarios

cualitativos.

Ejemplos de preguntas del cuestionario:

a. ¢Cudes considera que son los principales problemas actuales en €
proceso de toma de decisiones dentro del &rea de ventas?

b. ¢Quétipo deinformacion utiliza actuamente para tomar decisiones?

c. ¢Ha notado alguna meora en la toma de decisiones tras la
implementacion del sistema de inteligencia de negocios? Describa
brevemente.

d. ¢Como cdificaria la facilidad de uso del dashboard y herramientas
implementadas? (Muy fécil - Dificil)

e. En su opinion, ¢qué aspectos podrian mejorarse en el sistema para que

apoye mejor lagestion de ventas?

El cuestionario facilitara la sistematizacion y andlisis de la informacion
recolectada, permitiendo medir la percepcion de los usuarios y validar €

impacto de laimplementacion.
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3.7.3

I nstrumentos de recoleccion de datos

Para determinar la confiabilidad del instrumento de recoleccion de datos, se
aplico e coeficiente Alfade Cronbach, € cual permite evaluar laconsistencia
interna de los items que conforman el cuestionario. Este estadistico es
ampliamente utilizado en investigaciones de ciencias sociaes y
administrativas cuando se emplean escalas tipo Likert.

El coeficiente Alfa de Cronbach se calcula mediante la siguiente formula:
a=(k/(k-1)) x (1-(ZVi/ Vt))
Donde:

= o = Coeficiente de Alfa de Cronbach
= k= NUmero de items dél instrumento
=  >Vi=Sumatoriadelas varianzas de cada item

» Vt=Varianzade total de puntuaciones

El cuestionario para evaluacion del proceso de toma de decisiones en ventas
esta compuesto por 12 items distribuidos en tres dimensiones: Eficiencia del
proceso de ventas (4 items), Calidad de informacién (4 items) y Toma de
decisiones (4 items). Se aplico €l instrumento alos 5 trabajadores del areade
ventas que conforman la muestra censal del estudio.

Tabla 2
Datos recolectados Pre-Test

Sujeto PL P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 PIO P11 P12 Tota
Gerente 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1 1 2 16

Jefe de Venta 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 2

Vendedor 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Vendedor 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3
Vendedor 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3

Varianza 104 064 064 064 104 024 104 064 064 064 104 024

26

36

30

42

78.40
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Célculo del AlfadeCronbach - Pre-Test
Aplicando laférmula con los datos del Pre-Test:
* NuUmero deitems (k) = 12

* Sumade varianzas de items (Vi) = 8.4800
» Varianzadd tota (Vt) = 78.4000
a=(12/11) x (1 - (8.4800/78.4000))

o =0.9729

Tabla3

Datos recolectados Post-Test
Sujeto PL P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 Tota
Gerente 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 3 38

JefedeVenta 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48
Vendedor 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
Vendedor 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 52
Vendedor 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 56

Varianza 056 056 05 056 024 056 056 056 056 056 024 05 56.9

Caélculo del Alfa de Cronbach - Post-Test
Aplicando laférmula con los datos del Post-Test:
* Numero de items (k) = 12

» Suma de varianzas de items (Vi) = 6.0800

« Varianza del total (Vt) = 56.9600

a = (12/11) x (1 - (6.0800/56.9600))

o =0.9745

Los resultados del andlisis de confiabilidad mediante e coeficiente Alfa de
Cronbach demuestran que &l instrumento posee consistenciainterna adecuada
para su aplicacion. En la medicion Pre-Test se obtuvo un coeficiente o =
0.9729, lo cua se interpreta como. En la medicion Post-Test, € coeficiente
obtenido fue a = 0.9745, interpretandose como aceptable. Estos valores
indican quelos 12 items que conforman el cuestionario mantienen coherencia
entre si y miden de manera consistente | as dimensiones propuestas. eficiencia
del proceso de ventas, calidad de informacion y toma de decisiones. Por tanto,

el instrumento es confiable para ser utilizado en la presente investigacion.
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Es importante sefialar que, dado el tamarfio reducido de la muestra (n=5), los
valores del coeficiente Alfa de Cronbach deben interpretarse con cautela
Seguin Hernandez-Sampieri et a. (2018), en poblaciones pequefias donde se
aplica un muestreo censal, la confiabilidad del instrumento se complementa
con lavalidez de contenido mediante juicio de expertos, la cual fue reaizada

previamente por tres profesionales especializados en el &rea de estudio.

3.8 Procesamiento de la recoleccion de datos
El procedimiento de recoleccién de datos se gecutd mediante una estrategia
metodol 6gi ca secuencial que garantizoé la obtencion sistemética de informacién tanto
en la fase pre-implementacion como post-implementacion de la solucion de
inteligenciade negocios. Enlaetapainicial, se aplicd latécnicade observacion directa
no participante como método fundamental para registrar los procesos de toma de
decisiones en el érea de ventas de Inversiones Pacifico WB SAC, utilizando fichas de
observacion estructuradas que permitieron identificar patrones de comportamiento,
tiempos de proceso y dificultades en e acceso a informacion comercial.
Complementariamente, se implementaron entrevistas estructuradas con el personal
del &ea de ventas para obtener informacién cualitativa profunda sobre sus
experiencias, percepciones y desafios en €l proceso decisional. Finamente, se
aplicaron cuestionarios estandarizados para cuantificar indicadores especificos de
eficiencia, calidad de informacion y satisfaccidon con las herramientas disponibles,
estableciendo lineas base que posteriormente fueron comparadas con mediciones

equivaentes tras laimplementacién de la solucion de business intelligence.

3.9 Técnicas de procesamiento de datosy andlisis de los resultados
La técnica estadistica utilizada en la investigacién: diferencia de medias para la
validacion de la hipétesis, paratal fin se utilizo el software estadistico SPSS, para el
andlisis de los datos de la informacion recabada por |os reportes de las incidencias
atendidas y no atendidas. Asi también, la aplicacion de una encuesta de satisfaccion

alas areas de la empresa a quienes se da servicio.
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CAPITULO IV- RESULTADOSY DISCUSION

4.1 Diagnéstico del estado actual del proceso de toma de decisiones en ventas
4.1.1 Caracterizacion del proceso actual de ventas

4.1.1.1 Descripcion general dela empresa

Inversiones Pacifico WB SAC es una empresa comercializadora de

vidrios y productos relacionados, establecida hace mas de 15 afios en

el Jr. Elias Aguirre 456, Chimbote. La empresa atiende a clientes en

los distritos de la provincia del Santa y la regién Ancash,

posiciondndose como un actor relevante en € sector de

comercializacion de materiales de construccion en laregion.

Laempresa cuenta con un equipo de ventas compuesto por 5 personas

gue participan directamente en e proceso de toma de decisiones

comerciaes, distribuidos en los siguientes roles:

» Gerente General (1): Responsable de decisiones estratégicas y
aprobacion de politicas comerciales

» Jefe de Ventas (1): Encargado de la supervision del equipo
comercial y establecimiento de metas

» Vendedores (3): Personal de primeralinea en contacto directo con

clientes

4.1.1.2 Mapeo del proceso de ventas actual
El proceso de ventas en Inversiones Pacifico WB SAC sigue un flujo
tradicional que se estructura en las siguientes etapas.
Etapa 1. Prospeccion y contacto inicial
= |dentificacién de clientes potenciaes a través de referencias y
visitas presenciales
» Registro manual de informacion basicadel cliente

=  Primeraevauacion de necesidades del cliente

Etapa 2: Presentacién de propuesta comercial
= Elaboracién de cotizaciones utilizando € sistema de facturacion
» Presentacion de productos disponibles segun inventario actual

= Negociacion de preciosy condiciones de pago
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Etapa 3: Seguimientoy cierre

Comunicacién telefonica o presencial para seguimiento
Toma de decisiones sobre descuentos 'y condiciones especiaes

Formalizacion de la venta mediante facturacion

Etapa 4: Post-ventay entrega

Coordinacion de entrega de productos
Registro de la transaccion en €l sistema informético

Seguimiento basico de satisfaccion del cliente

4.1.1.3 Flujo deinformacion en el proceso detoma de decisiones

El flujo de informacién actual presentalas siguientes caracteristicas:

Fuentes de informacion disponibles:

Sistema informético de facturacion (datos de ventas historicas
basi cas)

Registros manuales de inventario

Comunicacion verbal entre el equipo de ventas

Reportes de ventas diarios y mensuales del sistema

Proceso detoma de decisiones actual:

Recopilacion de informacion: El jefe de ventas consulta reportes

basicos del sistema de facturacion

ii. Andisis preliminar: Revision manua de volumenes de venta y

comparacién con metas establecidas
Discusion en equipo: Reuniones verbales para evaluar estrategias

y problemas identificados

iv. Toma de decision: Decisiones basadas principaimente en la

experienciadel jefe de area
Implementacion: Comunicacion verbal de nuevas directrices d

equipo de ventas
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4.1.2 Andlissdedeficienciasidentificadas

4.1.2.1 Limitaciones dd sistema informatico actual

A través de la observacion directa 'y entrevistas con e personal, se

identificaron las siguientes limitaciones criticas:

Deficiencias en reportes deinformacion:

El sistema informaico de ventas no cuenta con reportes que
permitan analisis minucioso de lainformacion comercial

Los reportes disponibles se limitan a listados basicos de ventas
diariasy mensuales

Ausencia de reportes comparativos entre periodos

Carenciade andlisis de tendencias o patrones de comportamiento

Limitaciones en captura de datos:

El sistema no permite capturar datos adicionales sobre €
comportamiento de los clientes

Informacion limitada sobre preferencias de productos por cliente
Ausenciaderegistro de datos geograficos detallados delos clientes
Falta de seguimiento de la efectividad de estrategias comerciaes

implementadas

Deficiencias en e procesamiento de infor macion:

Tiempo excesivo requerido para consolidar informacion de
multiples fuentes

Proceso manual de andlisis que consume recursos significativos
Dificultad para identificar productos de mayor demanda por
periodos especificos

Imposibilidad de realizar andlisis predictivos o de tendencias

4.1.2.2 Problemas en e proceso detoma de decisiones

Dependenciadelaexperienciaindividual: El andlisisrevel6 qued jefe

de &rea de ventas redliza la toma de decisiones basandose

principalmente en su experiencia personal, debido a la carencia de

datos histéricos estructurados y accesibles. Esta situacion genera las

siguientes probleméticas:
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=  Subjetividad en las decisiones: Las estrategias se fundamentan en
percepciones individua es méas que en datos objetivos

» Limitadacapacidad de andlisis: Imposibilidad de evaluar multiples
variables simultaneamente

» Riesgo de sesgo: Decisiones influenciadas por experiencias
recientes més que por patrones historicos

Carencia de sustento infor mativo:

» Lasestrategias de ventas se formulan y discuten de manera verbal
sin respaldo en informacién confiable y oportuna

= Ausenciade métricas cuantificables para evaluar el desempefio de
estrategias implementadas

= Dificultad parajustificar decisiones ante la gerencia general

Limitaciones tempor ales:

» Tiempo excesivo invertido en recopilacion manual de informacion

» Retrasos en la identificacion de problemas o oportunidades
comerciales

» Respuestalenta a cambios en e comportamiento del mercado

4.1.2.3 Impacto en la eficiencia operativa
Tiempo dedicado a actividades administrativas. El andisis de las
actividades diarias del equipo de ventas revelé una distribucién
suboOptima del tiempo:
» Recopilacion de informacion: 25% del tiempo |aboral
» Andisis manual de datos: 15% del tiempo laboral
= Actividades de venta directa: 60% del tiempo laboral

Esta distribucion indica que € 40% del tiempo del personal de ventas

se destina a actividades administrativas que podrian optimizarse

mediante herramientas de inteligencia de negocios.
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4.1.3 Establecimiento delineas base de medicion (Pre-test)

Para establecer una base cuantitativa que permita evaluar el impacto de la

implementacion de la solucion de inteligencia de negocios, se procedio a

medir los siguientes indicadores durante un periodo de observacion de 4

Ssemanas:

4.1.3.1 Indicadores de eficiencia del proceso

Tabla4
Indicadores de €eficiencia

I ndicador Medicién Método de Observaciones

pre-test medicién

Tiempo 8.2+/-21dias Seguimientode Variabilidad ata
promedio de 25 segun tipo de cliente
cierrede transacciones
ventas
Tiempo 3.2+/-0.8 Registro de Incluye recopilacion
dedicado a horas/dia actividadespor y andlisis manual
actividades vendedor
administrativas
Tiempo 4.8 +/- 0.6 Registro de Contacto directo con
dedicado a horag/dia actividadespor  clientes
actividades de vendedor
venta
NuUmero de 4.8 +/- 1.3 Andlissde25  Rango: 3-8 contactos
contactos contactos ventas paraventa
necesarios completadas
paracierre
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4.1.3.2 Indicadores de calidad deinformacién

Tabla5b
Indicadores de calidad de informacion

I ndicador Medicion Escala Método de

Pretest evaluacion

Precision de 78% Porcentual  Verificacion cruzada
informacion de de registros
ventas
Completitud de datos  65% Porcentual  Auditoria de base de
declientes datos
Integridad de 82% Porcentual  Revision de
registros de ventas consistencia
Disponibilidad de 45% Porcentual  Evauacion de
datos histéricos accesibilidad

4.1.3.3 Indicadores de proceso de toma de decisiones

Tabla6
Indicadores de toma de decisiones
_ Medicion _
I ndicador Escala Observaciones
Pre-test
Uso de datos paratoma 2.1/5 Escaa  Principamente
de decisiones Likert experienciae

intuicion
Tiempo promediopara 45%1.2 Tempora  Proceso manual de
generar reportes horas consolidacion

Retrasos por fata de 23x0.8 Temporal Promedio por

informacion dias decision estratégica

Frecuencia de 15/semana Numérica Reuniones para

reuniones de andlisis discusion de
estrategias

4.1.4 Resultadosdeentrevistasy cuestionariosiniciales

4.1.4.1 Metodologia de recoleccion cualitativa
Se realizaron entrevistas semiestructuradas con los 5 miembros del
equipo de ventas durante la primera quincena de febrero de 2022. Las
entrevistas tuvieron una duracion promedio de 45 minutos y se

estructuraron en torno a cinco dimensiones principales:



4.1.4.2 Andlisis de percepciones del personal

Per cepcion sobre el proceso actual detoma de decisiones:

El 100% de los entrevistados coincidié en que el proceso actual de

toma de decisones presenta limitaciones significativas. Las

principal es percepciones identificadas fueron:

Gerente General: "Las decisiones importantes las tomamos
basandonos en o que vemos dia a dia, pero sabemos gque nos falta
informaci 6n mas detall ada sobre nuestros clientes y productos.”
Jefe de Ventas: "Paso mucho tiempo tratando de juntar
informacion de diferentes lugares para entender como van las
ventas. A veces cuando tengo lainformacion completa, yaestarde
paratomar una buena decision.”

Vendedor: "Seria muy Util saber qué productos compran mas
nuestros clientes y en qué épocas, asi podriamos prepararnos

mejor.”

I dentificacion de necesidades especificas de informacion:

L os participantes identificaron las siguientes necesidades prioritarias.

a) Andisisde clientes (Mencionado por 5/5 participantes):

= Historial de compras por cliente
= Segmentacién por volumen de compra

= Comportamiento estacional de compras

b) Andlisis de productos (Mencionado por 4/5 participantes):

*  Productos de mayor rotacién
» Tendencias de demanda por periodo

= Andisisde rentabilidad por producto

c) Andisisgeogréfico (Mencionado por 3/5 participantes):

= Distribucién de ventas por zona
= |dentificacién de mercados potenciales

=  Andisisde coberturaterritorial

d) Indicadores de desempefio (Mencionado por 5/5 participantes):

=  Cumplimiento de metas individualesy grupales
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= Comparativos histéricos de desempefio

» |dentificacion de oportunidades de mejora

4.1.4.3 Expectativas respecto a la solucion Bl

Funcionalidades esper adas:

» Dashboards visuales: 100% de |os participantes expresd interés en
contar con gréficosy visualizaciones que faciliten lainterpretacion
de datos

» Reportes automatizados: 80% considera prioritaria la generacion
automatica de reportes periodicos

= Acceso en tiempo real: 60% valora la posibilidad de acceder a
informaci én actualizada i nstantdneamente

» Facilidad de uso: 100% enfatizd la importancia de que la

herramienta sea intuitivay facil de usar

Beneficios esperados:

* Reduccién de tiempo en actividades administrativas (5/5
participantes)

= Megoraen laprecision de las decisiones (5/5 participantes)

= |dentificacién proactiva de oportunidades (4/5 participantes)

= Meor comunicacioén interdepartamental (3/5 participantes)

4.1.4.4 Evaluacién dela disposicién al cambio
Nivel de aceptacion tecnoldgica:
La evauacion de la disposicion a cambio tecnol6gico mostro los
siguientes resultados:
= Altadisposicion: 60% de los participantes (3/5)
= Disposicion moderada: 40% de |os participantes (2/5)

= Bagadisposicion: 0% de los participantes
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Factor es facilitador esidentificados:

Experiencia previa con € sistema de facturacion actual
Reconocimiento de las limitaciones del proceso actual
Expectativa de reduccion en carga de trabajo administrativo

Apoyo de lagerencia paralaimplementacion

Preocupaciones expresadas:

Capacitacion requerida: 80% expreso preocupacion por e tiempo
necesario para aprender la nueva herramienta

Integracién con sistemas actua es. 60% mostro inquietud sobre la
compatibilidad con € sistema de facturacién existente
Confiabilidad de los datos: 40% expreso la necesidad de validar la

precision de lainformacion generada

4.1.4.5 Sintesisdel diagnéstico inicial

El diagndstico del estado actual del proceso de toma de decisiones en

ventas de Inversiones Pacifico WB SAC revel6 un escenario

caracterizado por:

Fortalezasidentificadas:

Equipo de ventas experimentado y comprometido

Disposicion positiva haciala adopcion de nuevas tecnologias
Reconocimiento claro de las limitaciones del proceso actual
Infraestructura tecnolégica béasica funcionando (sistema de

facturacion)

Debhilidades criticas:

Dependencia excesivade la experienciaindividual paralatomade
decisiones

Limitaciones significativas en la capacidad de andisis de
informacion

Tiempo excesivo dedicado a actividades administrativas

Carencia de datos estructurados para andlisis predictivo
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Oportunidadesde mgora:

Implementacion de herramientas de visualizacion de datos
Automatizacion de procesos de recopilacion y andlisis
Desarrollo de capacidades analiticas en el equipo

Mejoraen lacalidad y oportunidad de |as decisiones comerciales

Este diagndstico estableci6 las bases para € disefio e implementacion

delasolucién deinteligencia de negocios, asegurando que la propuesta

respondiera especificamente a las necesidades y caracteristicas

identificadas en la empresa Inversiones Pacifico WB SAC.

4.2 Disefio eimplementacion de la solucion de inteligencia de negocios

4.2.1 Aplicacion dela metodologia Ralph Kimball

4.2.1.1 Definicion de requerimientos del negocio

I dentificacion de procesos clave ddl area de ventas

A partir del diagnodstico realizado, se identificaron los siguientes

procesos criticos que requieren soporte de inteligencia de negocios.

Proceso 1: Gestion de ventas

Seguimiento de volumenes de venta por periodo
Andlisis detendenciasy estacionalidad
Evaluacion del cumplimiento de metas comerciales

Identificacion de productos de mayor demanda

Proceso 2: Gestion declientes

Segmentacion de clientes por valor y frecuencia
Andlisis de comportamiento de compra
Identificacion de clientes de alto valor

Seguimiento de laretencion de clientes

Proceso 3: Gestion de productos

Andlisis de performance por linea de producto
Evaluacién de rotacion de inventario

Identificacion de productos de baja demanda
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= Andisisde rentabilidad por producto

Proceso 4: Gestion del equipo de ventas

» Evaluacion del desempeiio individual de vendedores
= Seguimiento de actividades comerciales

= Andlisis de efectividad en conversion

= Distribucién geogréfica de clientes por vendedor

Definicion de métricas e indicador es criticos

Se establecieron las siguientes métricas fundamentales para €l
Negocio:

Métricas de ventas:

= Volumen total de ventas (unidades monetarias)

= Cantidad de productos vendidos (unidades fisicas)

= Ndmero total de transacciones

= Ticket promedio por venta

= Crecimiento porcentua por periodo

Métricas declientes:

= NuUmero de clientes Unicos por periodo

» Frecuenciade compra promedio por cliente

= Vaor devidadd cliente (Customer Lifetime Value)
= Tasade retencion de clientes

= Distribucién geogréfica de clientes

M étricas de productos:

» Unidades vendidas por producto/categoria
» Ingresos generados por producto/categoria
= Margen de contribucién por producto

» Rotacion deinventario

*  Productos méasy menos demandados
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M étricas del equipo de ventas:

= Ventas por vendedor

= Numero de clientes atendidos por vendedor
= Ticket promedio por vendedor

» Tasade conversion por vendedor

=  Cumplimiento de metas individuales

Especificacion de necesidades de reporting
Seidentificaron los siguientes requerimientos de reportes:
Reportes g ecutivos (Frecuencia: Mensual)

= Dashboard gjecutivo con métricas clave

» Andisisdetendenciasy comparativos historicos

» Reporte de cumplimiento de objetivos

= Andisisde rentabilidad global

Reportes analiticos (Frecuencia: Semanal)
» Andisisdetalado de ventas por dimension
=  Segmentacién avanzada de clientes

» Performance de productos por categoria

= Andisis geografico de ventas

Reportes operativos (Frecuencia: Diaria)

= Ventasde diavs. objetivo

= Seguimiento de actividades por vendedor
* Inventario y productos en movimiento

» Alertas de desviaciones significativas

4.2.1.2 Diseilo dimensional del DataM art de ventas
Arquitectura del modelo dimensional
Se adopto € esquemaestrellacomo modelo dimensional, con unatabla
de hechos central rodeada de tablas de dimensiones desnormalizadas.

Esta decision se fundamenta en la simplicidad de consultas, €l
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rendimiento optimizado para anaisis OLAP y la facilidad de
comprension para usuarios finales.
Tabla de hechos: Fact_Ventas

Latabla de hechos centraliza las métricas cuantificables del negocio:

Figura?2
Tabla hechos - Ventas

Fact Ventas *

Mambre de calumna Tipo comprimido Acepta valores MULL

¥ Ventakey int Mo
Frehakay int M
Cligntakey int Mo
Frowiiictokey int M
VendedaorkKey int Mo
Gangrafiakiay int M
Cantidadvand da decimal{10, 2] Mo
bnntoyenTa decimal{17, 71 M
CostaProdacto decimal{1Z 2 Mo
Nasruentnaplicadn deamal{10, ) Si
hargenBruto g
Fechalrearion rdatatime 5P
Fechadctualizacion  datetime ai
Aunursalkay int M
Parcentajebdargan g

Dimension Tiempo: Dim_Tiempo
Proporciona contexto temporal para € andisis de tendencias y

comparaciones historicas:
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Figura3
Dimension Tiempo

mambre de columna  Tipo comprimids Acepta valores WULL

i Fachakay il MU
Facha date Mo
ano ing Mo
Trimasirea it Mo
Mas ing Mo
CRMANS it P
Ciasemana int M
Mambrehas varchar{2 1) Mo
Mombrabiasamana varcharizl) Mo
EsFinSamarz bit Mo
EshaFestivo bt 7]
Periadasnual varchar{12} Mo
PeriadaTrimestral varchar15% Mo
PeriodoMansual varchar{15} =

Dimension Cliente: Dim_Cliente
Contiene informacion detallada de los clientes para andisis de

segmentacion:

Figura4
Dimension Cliente

Membire de columra Tipo comprinide Acepts valores MULL

¥ Clenteksy int M
Clentell varchar 20y Mo
Momhreclisne varchar,” 0 Mo
TipuZlienia widichign! 30y M
TipeDocurentsa varchar2h Mo
MurreioDocomsnis  varchar 20 Mo
TalefoncClisnia varrhar™5) S0
Ema ICliznte varcharso; gl
OireccionC| ente varchar 20 Si
Listritatlisnie varchar U} =1
PravinciaZhiante varchar 50} Si
DepartamentoClie.,  varchar:0) i
FechaPrimeraCom..  date <i
FechallliimaComp-a  date i
EstadoCliante varchar! 20y 5i
RECistroActiv lat 1)
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Dimensién Producto: Dim_Producto
Organiza la informacion de productos con jerarquias para analisis

multinivel:

Figura5
Dimension producto

Dim Producto

Momkre dz columns  Tipocomprim do Acepta valares MJLL

Prodactokay ni Ma
ProcuctelC varchariziy Ma
MormbreFroducto varchar] 100) Ma
DesoripcinnProdur.., warchar]500) af
Categorabroducto warcharsuy Ma
SubcotegoriaPradu...  vorchar S0y Mo
harcaProducio varchar{ 507 5
Unidad redica warc g {200 Moy
PracioCatzloco dacimal(1d, 2} Ma
CostoPraducto decimalild, 2% Ma
EstadoProducto varchar{z0} a0
Fecha_anzami=nia data 5
R strodctive 2it si
WargenEstandar 5

Dimensiéon Vendedor: Dim_Vendedor
Informacion del equipo de ventas para andisis de desempefio
individua:

Figura6
Dimension vendedor

Mambre de coumna Tipa cormar mido Acopta valares MULL

Vardedark oy int Ma
veardedarlD varchar 10 Mo
MambreYendadar varcharn 100y M
Fachalngrasa dare M
TelefonoWedadar varchar( 15 A
Mztabdersual docimalilz, 23 Al
Metatnucl decimalilz, 23 a0
Estadovendedar varcharn 2o &
Fachal ciovalidez daretime Ma
FachaFinvalicez dzatetime ar
FegistroActiva bt i
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Dimension Geografia: Dim_Geogr afia
Estructura jerérquica para andlisis geogréfico:

Figura7
Dimension Geografia

Mombre de columra  Tipo comprimido Acepta valores NALL

¥ Goografiakey int M
Distrito varchar{5d) Mo
Frovincia varchar{5d) Mo
Deparmamanta varchar{5d) Mo
CacigcDepartamea..,  varchar{5) 5
CacigoPravinoia warchar{as 1)
CocigoNistritn varchar{ 1 Si

Dimension Geogr afia: Dim_Sucursal

Estructura jerarquica paraandlisis por sucursal:

Figura8
Dimensién Sucursal

Mombre de columaz Tipocomprim do Acepto valores MULL

¥ SucurcalKay int Mo
Surureallny wareae o
Mombresucursa varcaarisl) o
Diraccion warcan 2] 3
Miist-itn war 1ar & 5
Hrewiae a varcaansu) b
Departamenta worz a5 5
Cadigolbigeo VaErs1are) 5
Estadazucurzal varcarzo; 3
Fechasperturs dota 5
FechaCieme date 5
RegistraActiva kit S




T

Esguema estrellaimplementado

El modelo final presentala siguiente estructura:

Figura9
Diagrama estrella
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4.2.1.3 Diseflo e implementacion de procesos ETL
Arquitectura ETL adoptada
Se implemento una arquitectura ETL basada en tres capas principales:
= Staging Area: Zona de preparacion donde se cargan los datos en
bruto

= Data Mart: Subconjuntos especializados para andlisis especificos

Proceso de Extraccion (Extract)

Fuentes de datos identificadas:

Fuente 1: Sistema de facturacién (Base de datos principal)
» Tabla: Ventas

Tabla: Clientes

Tabla: Productos

Tabla: Empleados

Frecuencia de extraccion: Diaria (proceso nocturno)

Fuente 2: Datos maestros complementarios
= Catalogo de productos actualizado

» Informacion geogréficade referencia

» Datos de metasy objetivos comerciaes

= Frecuenciade extraccion: Semanal

Proceso de Transformacion
Reglas de negocio aplicadas:
a) Transformaciones de calidad de datos:
= Eliminacion de registros duplicados
= Validacién deintegridad referencial
» Limpiezade datos nulos o inconsistentes
» Estandarizacién de formatos (fechas, nUmeros, textos)
b) Transformaciones de negocio:
= Cdalculo de métricas derivadas (margen, porcentajes)
= Asignacién de codigos de segmentacion de clientes
= Conversion de codigos a descripciones legibles

= Aplicacion de reglas de clasificacion de productos
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Proceso de Carga

Estrategias de cargaimplementadas:

a) Cargainicia:
= Carga completa de datos historicos (3 afos)
= Validacion deintegridad referencial
= Construccion inicia de todas las dimensiones
=  Tiempo estimado: 4 horas

b) Cargaincremental:
=  Procesamiento diario de nuevos registros
= Actuaizacion de dimensiones con cambios
= Recalculo de métricas agregadas
= Tiempo estimado: 15-30 minutos

Tenemos los procedimientos almacenados que facilitaran en la

cargade datos:

DIMENSION PRODUCTO

CREATE PROCEDURE [dbo].[sp_InsertarDimProducto]
AS
BEGIN

SET NOCOUNT ON;

BEGIN TRY
-- Veificar s latabla esta vacia
IFNOT EXISTS (SELECT 1 FROM dbo.Dim_Producto)
BEGIN
PRINT 'Insertando datos en Dim_Producto...";

INSERT INTO dbo.Dim_Producto

(
Productol D,
NombreProducto,
DescripcionProducto,
CategoriaProducto,
SubcategoriaProducto,
MarcaProducto,
UnidadM edida,
PrecioCatal ogo,
CostoProducto,
EstadoProducto,
Fechal_anzamiento,
RegistroActivo

)
SELECT DISTINCT
CAST(a.cod_articulo ASVARCHAR(20)) AS Productol D,
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a.descripcion AS NombreProducto,
a.descripcion AS DescripcionProducto,
g.descripcion AS CategoriaProducto,
s.descripcion AS SubcategoriaProducto,
m.descripcion AS MarcaProducto,
um.descripcion AS UnidadMedida,
ISNULL (a.precioventa, 0) AS PrecioCatalogo,
ISNUL L (a.preciocompra, 0) AS CostoProducto,
CASE a.estado WHEN 'A' THEN 'Activo’ ELSE 'Inactivo’ END AS
EstadoProducto,
afecharegistro AS Fechal anzamiento,
1 AS RegistroActivo
FROM ventas.dbo.articulo a
JOIN ventas.dbo.grupo g
ON g.cod_grupo = a.cod_grupo
JOIN ventas.dbo.subgrupo s
ON s.cod_subgrupo = a.cod_subgrupo
JOIN ventas.dbo.marcam
ON m.cod_marca=a.cod_marca
JOIN ventas.dbo.unidadmedidaum
ON um.cod_unidadmedida = a.cod_unidadmedida
WHERE EXISTS (
SELECT 1
FROM ventas.dbo.ventadetalle vd
WHERE vd.cod_articulo = a.cod_articulo

);

PRINT 'Insercién en Dim_Producto completada correctamente.’;
END
ELSE
BEGIN
PRINT ‘La tabla Dim_Producto ya contiene datos. No se insertaron
nuevos registros.';
END
END TRY

BEGIN CATCH
PRINT 'Error a gjecutar el procedimiento sp_lnsertarDimProducto.';
PRINT 'Mensgje de error: ' + ERROR_MESSAGE();
PRINT 'Ndmero de error: ' + CAST(ERROR NUMBER() AS
VARCHAR(10));
PRINT ‘Lineade error: ' + CAST(ERROR_LINE() AS VARCHAR(10));
END CATCH
END;
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DIMENSION PRODUCTO
CREATE PROCEDURE [dbo].[sp_InsertarDimCliente]

AS
BEGIN

SET NOCOUNT ON;

BEGIN TRY
-- Veificar s latablaDim_Cliente esta vacia
IF NOT EXISTS (SELECT 1 FROM dbo.Dim_Cliente)
BEGIN
PRINT 'Insertando datos en Dim_Cliente...";

INSERT INTO dbo.Dim_Cliente

(

ClientelD,
NombreCliente,
TipoCliente,
TipoDocumento,
NumeroDocumento,
TelefonoCliente,
EmailCliente,
DireccionCliente,
DistritoCliente,
ProvinciaCliente,
DepartamentoCliente,
FechaPrimeraCompra,
FechaUltimaCompra,
EstadoCliente,
RegistroActivo

)
SELECT DISTINCT

CAST(p.cod_persona AS VARCHAR(20)) AS Clientel D,
p.nombres AS NombreCliente,
CASE p.tipopersona

WHEN 'N' THEN ‘Natural’

EL SE 'Juridica
END AS TipoCliente,
td.descripcion AS TipoDocumento,
p.nrodocumento AS NumeroDocumento,
p.telefono AS TelefonoCliente,
p.email AS EmailCliente,
p.direccion AS DireccionCliente,
u.distrito AS DigtritoCliente,
u.provincia AS ProvinciaCliente,
u.departamento AS DepartamentoCliente,
fc.FechaPrimeraCompra,
fc.FechaUltimaCompra,
CASE p.estado

WHEN 'A' THEN 'Activo’

EL SE 'Inactivo'
END AS EstadoCliente,
1 AS RegistroActivo

FROM ventas.dbo.persona p
JOIN ventas.dbo.tipodocumento td

ON td.cod_tipodocumento = p.cod_tipodocumento

JOIN ventas.dbo.ubigeo u

ON u.cod_ubigeo = p.cod_ubigeo

CROSS APPLY (
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SELECT
MIN(v.fecha) AS FechaPrimeraCompra,
MAX(v.fecha) AS FechaUltimaCompra
FROM ventas.dbo.ventav
WHERE v.cod_persona = p.cod_persona
) fc
WHERE p.rolcomercial IN (0, 2) -- 0=Cliente, 2=Cliente+Proveedor
AND p.estado IN (‘A', 'I');

PRINT 'Insercion completada exitosamente.';
END
ELSE
BEGIN
PRINT ‘Latabla Dim_Cliente ya contiene datos. No se insertaron nuevos
registros.’;
END
END TRY

BEGIN CATCH
PRINT 'Error a gjecutar €l procedimiento sp_InsertarDimCliente.’;
PRINT ERROR_MESSAGE();
PRINT 'Ndmero de error: ' + CAST(ERROR NUMBER() AS
VARCHAR(10));
PRINT 'Linea: ' + CAST(ERROR_LINE() ASVARCHAR(10));
END CATCH
END;

DIMENSION TIEMPO

CREATE PROCEDURE [dbo].[sp_InsertarDimTiempo]
AS
BEGIN

SET NOCOUNT ON;

BEGIN TRY
PRINT 'Iniciando generacién de Dim_Tiempo...";

-- 0. Limpiezarapida s seregjecuta
IF OBJECT _ID(‘dmventas.dbo.Dim_Tiempo’) ISNOT NULL
BEGIN
TRUNCATE TABLE dmventas.dbo.Dim_Tiempo;
PRINT 'Tabla Dim_Tiempo truncada correctamente.’;
END
ELSE
BEGIN
PRINT ‘Latabladmventas.dbo.Dim_Tiempo no existe.’;
RETURN;
END

-- 1. Generar rango de fechas (CTE recursiva)
;WITH Rango AS (
SELECT CAST('2020-01-01' ASDATE) AS Fecha
UNION ALL
SELECT DATEADD(DAY, 1, Fecha)
FROM Rango
WHERE Fecha < '2030-12-31'

),

-- 2. Calcular atributos de tiempo
Base AS (
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SELECT

YEAR(Fecha)*10000 + MONTH(Fecha)*100 + DAY (Fecha) AS
FechaKey,

Fecha,

YEAR(Fecha) AS Ano,

DATEPART(QUARTER, Fecha) AS Trimestre,
MONTH(Fecha) AS Mes,

DATEPART(WEEK, Fecha) AS Semana,
DATEPART(WEEKDAY, Fecha) AS DiaSemana,
DATENAME(MONTH, Fecha) AS NombreMes,

DATENAME(WEEKDAY, Fecha) AS NombreDiaSemana,
CASE WHEN DATEPART(WEEKDAY, Fecha) IN (1,7) THEN 1
ELSE 0 END AS EsFinSemana,

CAST(YEAR(Fecha) AS CHAR(4)) AS PeriodoAnual,

CONCAT(YEAR(Fecha), 'Q', DATEPART(QUARTER, Fecha)) AS
PeriodoTrimestral,

CONCAT(YEAR(Fecha), FORMAT(MONTH(Fecha),

PeriodoM ensudl

)

FROM Rango

-- 3. Insertar en ladimension
INSERT INTO dmventas.dbo.Dim_Tiempo

(

FechaKey,

Fecha,

Ano,

Trimestre,

Mes,

Semana,
DiaSemana,
NombreMes,
NombreDiaSemana,
EsFinSemana,
EsDiaFestivo,
PeriodoAnual,
PeriodoTrimestral,
PeriodoMensual

)
SELECT

b.FechaK ey,
b.Fecha,
b.Ano,
b.Trimestre,
b.Mes,
b.Semana,
b.DiaSemana,
b.NombreMes,
b.NombreDiaSemana,
b.EsFinSemana,
CASE
WHEN b.Fecha= DATEFROMPARTS(b.Ano, 1, 1)
THEN 1 -- Afio Nuevo
WHEN b.Fecha= DATEFROMPARTS(b.Ano, 5, 1)
THEN 1 -- Diadel Trabgjo
WHEN b.Fecha= DATEFROMPARTS(b.Ano, 7, 28)
THEN 1 -- Fiestas Patrias
WHEN b.Fecha= DATEFROMPARTS(b.Ano, 7, 29)
THEN 1 -- Diasiguiente
WHEN b.Fecha= DATEFROMPARTS(b.Ano, 12, 25)
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THEN 1 -- Navidad
WHEN b.Fecha= DATEFROMPARTS(b.Ano, 12, 31)
THEN 1 -- Vispera (opcional)
ELSEO
END AS EsDiaFestivo,
b.PeriodoAnual,
b.PeriodoTrimestral,
b.PeriodoMensual
FROM Baseb
OPTION (MAXRECURSION 0);

PRINT 'Dim_Tiempo generada correctamente.’;
END TRY

BEGIN CATCH
PRINT 'Error a ejecutar €l procedimiento sp_GenerarDimTiempo.';
PRINT 'Mensgje de error: ' + ERROR_MESSAGE();
PRINT 'Ndmero de error: ' + CAST(ERROR NUMBER() AS
VARCHAR(10));
PRINT 'Lineadel error: ' + CAST(ERROR_LINE() AS VARCHAR(10));
END CATCH
END;

TABLA HECHO - FACT_VENTAS

CREATE OR ALTER PROCEDURE sp_Cargar_Fact_Ventas
AS
BEGIN

SET NOCOUNT ON;

BEGIN TRY
PRINT 'Iniciando carga de latabla de hechos Fact_Ventas...";

INSERT INTO dmventas.dbo.Fact_Ventas

(
FechaKey,
ClienteK ey,
ProductoK ey,
VendedorKey,
Geografiak ey,
SucursalK ey,
CantidadV endida,
MontoVenta,
CostoProducto,
DescuentoAplicado,
FechaCreacion,
FechaActualizacion

)
SELECT
YEAR(v.fecha) * 10000 + MONTH(v.fecha) * 100 +
DAY (v.fecha) AS FechaKey,
c.ClienteKey,
p.ProductoKey,
ven.VendedorKey,
g.GeografiaK ey,
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s.SucursalKey,
vd.cantidad,
vd.importetotal,
vd.preciocosto,
ISNUL L (vd.descuento, 0),

GETDATE(),
GETDATE()
FROM ventas.dbo.ventadetalle vd
JOIN ventas.dbo.venta v ONv.cod venta =vd.cod venta

JOIN dmventas.dbo.Dim Cliente ¢ ON c.ClientelD =
CAST(v.cod persona AS VARCHAR(20))

JOIN dmventas.dbo.Dim_Producto p ON p.ProductolD =
CAST(vd.cod_articulo ASVARCHAR(20))

JOIN dmventas.dbo.Dim_Vendedor ven ON ven.VendedorlD =
CAST(v.cod vendedor ASVARCHAR(20))

JOIN dmventas.dbo.Dim_Geografia g ON g.CodigoDistrito =
v.cod_ubigeo

JOIN dmventas.dbo.Dim_Sucursal s ON s.SucursallD =
CAST(v.cod_sucursal ASVARCHAR(10))

JOIN dmventas.dbo.Dim_Tiempo t ON t.FechaKey =
YEAR(v.fecha) * 10000 + MONTH(v.fecha) * 100 + DAY (v.fecha)

WHERE NOT EXISTS

(

SELECT 1
FROM dmventas.dbo.Fact Ventasf
WHERE f.FechaKey = YEAR(v.fecha) * 10000 +

MONTH(v.fecha) * 100 + DAY (v.fecha)
AND f.ClienteKey = c.ClienteKey
AND f.ProductoKey = p.ProductoKey
AND f.VendedorKey = ven.VendedorKey
AND f.GeografiaKey = g.GeografiaK ey
AND f.SucursalKey = s.SucursalKey
);

PRINT 'Carga completada correctamente en Fact_Ventas.”;

END TRY
BEGIN CATCH
PRINT 'Error durante la gjecucion de sp_Cargar_Fact Ventas.';
PRINT 'Mensgje de error: ' + ERROR_MESSAGE();
PRINT 'Ndmero de error: ' + CAST(ERROR_NUMBER() AS
VARCHAR(10));
PRINT 'Linea del error: ' + CAST(ERROR LINE() AS
VARCHAR(10));
END CATCH
END;
GO
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Validacion de calidad de datos
Se implementaron controles de calidad en cada etapa del proceso
ETL:
Controles de extraccion:
= Verificacion de conectividad con sistemas fuente
= Validacion de completitud de datos extraidos
= Deteccion de anomalias en volumenes de datos

Controles de transformacion:

= Validacion de reglas de negocio aplicadas

» Veificacion deintegridad referencial

= Control de duplicados

Controles de carga:

= Reconciliacion de totales entre fuente y destino
= Validacion de constraints y llaves foraneas

» Veificacion de performance de consultas

4.2.2 Desarrollodedashboardsinteractivos en Power Bl

4.2.2.1 Dashboard € ecutivo de ventas

Dashboard disefiado para la gerencia general y jefatura de ventas,

proporcionando una vision consolidada del desempefio comercial.

M étricas clave incluidas:

Ventadel mes (monto total en miles de soles)
Cumplimiento de meta mensual (porcentaje)
Variacion porcentual respecto a periodo anterior
Ventas por sucursal

Distribucion de ventas por categoria de productos

Ranking de vendedores con ventas, gananciay % de cumplimiento

Grafico detendenciastemporales:

Serie tempora de ventas mensuales (12 meses) mediante grafico

de barras verticales



Visualizacion de estacionalidad y patrones de comportamiento de

ventas

Identificacion de periodos de alto y bajo rendimiento

Analisis por unidad de negocio:
= Gréfico de barras horizontales comparativo de ventas por sucursal
» Gréfico de dona mostrando distribucion porcentual por categoria

(Vidrieria, Ferreteria, Servicios)

Tabladetop 5 vendedores del mes con métricas de desempefio

Funcionalidades interactivas:
» Filtros por afio, mesy sucursal
Drill-down desde vista consolidada hasta detal le especifico

Tooltips con informacion contextual
Exportacion a PDF y Excel

Figura 10
Dashboard ejecutivo

INYERSIONES PACIFICO WE SAC

AP Fs Suoersal
A . nter ' nTan -

WENTA OEL WES CUMPLIMIENTO HETA

730,43 mil 8482

* -F AR msperia o Medemhine & Wcsz SN0 0N

Tandencks de venta manaual

[IETTS
e ageds etz E-iu EEITES b v TS Wiz [S¥Er Hiwartaz

[FTTRE

antes de Preductes por Categorfa
* N -

- ‘e ainr Verae i Ay F1mpmen
I NN SOedERD L TE04E L Rk filesdi ] e rEy
4 LEUARD ThilzEans AN 17 10,0000 1,4
2 MDA ST AART TS 4E 82 i len 1E2000 e
K CRERT 1AM (SR pHI ) F 0
LI R TR AT A h HIFE il HLY

65



4.2.2.2 Dashboard analitico declientes

Objetivo y audiencia: Herramienta analitica para el equipo comercial

enfocada en la gestion y segmentacion de clientes.

Analisis de segmentacion implementado:

a) Matriz RFV (Recencia, Frecuencia, Valor):

» Recencia: Dias desde Ultima compra

=  Frecuencia: NUmero de transacciones en periodo

= Vaor: Monto total de compras

b) Segmentosresultantes:

= Campeones. Altafrecuencia, alto valor, comprareciente

Clientes |eales. Altafrecuencia, comprareciente

Potencial de ledtad: Comprareciente, valor medio

Clientes en riesgo: No compran recientemente, pero son
valiosos

Clientes perdidos: No compran hace mucho tiempo

Visualizaciones de andlisis de clientes:

Analisis de comportamiento de compra:

Distribucion de ticket promedio por segmento

Frecuencia de compra por categoriade cliente

Andlisis de estacionalidad en compras

Productos preferidos por segmento

Tabla declientestop:

Ranking de clientes por valor total

Informacién de contacto y Ultima compra

Oportunidades de cross-selling identificadas

4.2.2.3 Dashboard de productos

Objetivo y audiencia: Analisis detallado de performance de productos

para optimizacion de inventario y estrategias comerciales.

M étricas de productosincluidas:
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Performance por lalinea de producto:

» Ingresos por categoriay linea

= Unidades vendidas por producto

= Margen de contribucién por producto

» Rotacion deinventario (dias)

Andlisis ABC de productos:

= CategoriaA: 80% de ingresos (productos estrella)

= CategoriaB: 15% de ingresos (productos regulares)

= Categoria C: 5% de ingresos (productos de baja rotacion)
Visualizaciones de andlisis de productos:

Heat map de ventas por producto-mes:

» Intensidad de color indicavolumen de ventas

= |dentificacién de estacionalidad por producto

= Deteccion de productos con tendencia descendente

Andlisis de margenes:
= Scatter plot: Volumen vs. Margen por producto
= |dentificacién de productos de alto valor/bajo volumen

» Recomendaciones automaticas de pricing

4.2.2.4 Dashboard operativo para € equipo de ventas
Herramienta operativa para vendedores y supervision del equipo
comercial, proporcionando seguimiento detallado del desempefio
individual y colectivo.
M étricas individuales por vendedor:
» Ventastotales por vendedor
= Porcentaje de cumplimiento de meta individual
= Ndmero de transacciones realizadas
= Ticket promedio por transaccion
= Cantidad de clientes atendidos

» Estado de desempefio (clasificacion cualitativa)
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Gréfico de evolucion temporal:

= Comparativo semana de ventas individuales (semanas 36-40)
mediante gréfico de barras

= Distincion visual entre ventas de semanas anteriores y semana
actua

= Escalaen miles (0 mil - 150 mil) para seguimiento de tendencias

Analisisdedistribucién del equipo:

= Grdfico circular mostrando participacion porcentual de cada
vendedor en ventas totales

= |dentificacion de contribucién individual (rangos aproximados de
19.95% a 20.1%)

= Distribucién entre cinco vendedores principales del equipo

Tabla derendimiento detallado:

» Vista consolidada por vendedor con métricas operativas clave

= Informacién por sucursal de asignacion (SUCURSAL 0001, 0002)

» Totaes consolidados del equipo: S/ 695,066.36 en ventas, 14,136
transacciones, ticket promedio §/ 1,782.22, 390 clientes

Funcionalidades inter activas:

= Filtros por afio, mes, sucursal y vendedor especifico

= Vistapersona del vendedor mediante filtro individual

= Drill-down desde consolidado hacia detalle por transaccion

= Exportacion de datos para andlisis complementario
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Figura 1l
Dashboard operativo para el equipo de ventas
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4.2.3 Implementacion tecnoldgica
Configuracion del entorno técnico
Arquitectura de servidores implementada:
Servidor de base de datos:
=  Software: SQL Server X
» Caracteristicas: Limitado a 10GB, 1 procesador, 1410MB RAM
= Configuracion: Instancia dedicada para Data Mart de ventas

= Ubicacion: Servidor local en lasinstalaciones de laempresa

Estaciéon detrabajo Bl:

= Software: Power Bl Desktop

» Hardware: PC con procesador Intel i5, 8GB RAM, 500GB SSD
= Conectividad: Conexion directaa SQL Server viared local
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Configuracién de seguridad implementada:
Seguridad anivel de base de datos:

-- Creacion de roles especificos
CREATE ROLE BI_Readers
CREATE ROLE BI_Analysts
CREATE ROLE BI_Administrators

-- Asignacion de permisos por rol

GRANT SELECT ON SCHEMA::BI _DataMart TO Bl_Readers

GRANT SELECT, INSERT, UPDATE ON SCHEMA::BI DataMart TO
Bl_Anaysts

GRANT ALL ON SCHEMA::BI DataMart TO Bl_Administrators

-- Usuarios especificos por rol

CREATE LOGIN [INVPACIFICO\JefeVentas) FROM WINDOWS
CREATE USER [JefeVentas|] FOR LOGIN [INVPACIFICO\JefeVentas]
ALTER ROLE BI_Administrators ADD MEMBER [JefeV entas]

Seguridad en Power BI:
= Row Level Security (RLS) por vendedor
= Restriccion de acceso a datos sensibles

= Control de exportacién de datos

Proceso de migracion y cargainicial:

a) Cronogramade cargainicial gecutado:

Tabla7
Cronograma de actividades
Fase Actividad Duracion Duracion real Estado
planificada
1 Creacion 4 horas 3.5 horas Completado
estructura DB
2 Carga 2 horas 2.5 horas Completado
dimensiones
3 Carga hechos 6 horas 8 horas Completado
(3 anos)
4 Vaidacion 3 horas 4 horas Completado
datos
5 Configuracion 5 horas 6 horas Completado
ETL
Totd 20 horas 24 horas Completado
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b) Volumenes de datos procesados:
» Registros de ventas: 15,847 transacciones
= Clientes unicos. 1,247 registros
» Productos activos. 156 registros
= Periodo historico: enero 2020 - diciembre 2023

4.3 Evaluacion compar ativa post-implementacion
4.3.1 Medicion deindicadores post-implementacion (Post-test)

4.3.1.1 Periodo y metodologia de medicion

L a evaluacion post-implementacion se realizé durante un periodo de 6

semanas, aproximadamente después de completarse la capacitacion

del personal. Este periodo de estabilizacién permitio que € equipo de

ventas se adaptara completamente a las nuevas herramientas antes de

realizar |as mediciones comparativas.

M etodologia aplicada:

= Medicion directa: Registro automatico de métricas desde el
sistema Bl

= Observacion estructurada: Seguimiento de procesos por parte del
investigador

» Registro temporal: Cronometrgje de actividades especificas del
personal

= Andisis de logs. Revision de uso de dashboards y reportes

generados
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4.3.1.2 Resultados cuantitativos por indicador
Indicadores de eficiencia del proceso - Post-test
Se aplicaron los mismos métodos de medicidn utilizados en la linea
base para garantizar la comparabilidad de |os resultados:

Tabla8
Indicadores de eficiencia - Comparacion Pre-test vs. Post-test

Pre-test Post-test . ] )
Diferencia Megjora

I ndicador (Mediax (Mediat Observaciones
Absoluta (%)

DE) DE)
Tiempo 82 + 21 58 + 14 -24dias -29.3% Seguimiento de
promedio de dias dias 35
cierrede transacciones
ventas
Tiempo 32 £ 08 18 =+ 05 -l4horas -43.8% Automatizacion
actividades horas/dia  horas/dia de reportes
administrativas
Tiempo 48 + 06 6.2 £ 0.7 +l4horas +29.2%  Redistribucion
actividadesde horag/dia  horas/dia del tiempo
venta directa
Contactos 48 + 1.3 39 =+ 09 -09 -18.8% Mejor
necesarios contactos  contactos  contactos calificacion de
paracierre leads
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Tabla9
Indicadores de calidad de informacién - Comparacion Pre-test vs. Post-test

I ndicador Pretest  Post-test Diferencia Meora Método de

Absoluta (%) evaluacion

Precisénde  78% 94% +16 pp +20.5% Validacién
informacion automatica
de ventas ETL
Completitud 65% 89% +24 pp +36.9% Campos
de datos de obligatorios en
clientes dashboards
Integridad de  82% 96% +14 pp +17.1% Controles de
registros de calidad
ventas implementados
Disponibilidad 45% 92% +47 pp +104.4% Acceso directo
de datos desde
histéricos dashboards
Tabla 10
Indicadores de toma de decisiones - Comparacion Pre-test vs. Post-test

Indicador Pre-test Post-test  Diferencia Megora Observaciones

(%)

Uso de datos 2.1 4.3 +2.2 puntos +104.8% Mayor
para toma de confianza en
decisiones datos
(escala 1-5)
Tiempo 45 + 12 03 = 0.1 -4.2horas -93.3%  Reportes
promedio horas horas automati cos
generar
reportes
Retrasos por 23 + 0.8 02 = 0.1 -2ldias -91.3%  Informacién en
fata de dias dias tiempo red
informacion
Frecuencia 15/semana 2.8/semana +1.3/semana +86.7%  Reuniones mas
reuniones productivas
andlisis
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4.3.1.3 Métricas adicionales identificadas post-implementacion

Durante el periodo de evaluacién, seidentificaron métricas adicionaes

que no fueron consideradas en lalinea base inicia pero que resultaron

relevantes paramedir € impacto:

Tabla 1l
Meétricas adicional es post-implementacion

Métrica Valor medido Beneficio

identificado

Consultas deinformacion 85% de consultas Reduccion carga
respondidas rutinarias administrativa
automati camente
Identificacion  proactiva 12 oportunidades/mes  Incremento en
de oportunidades prospeccion
Tiempo promedio de 15 minutos Vs. 2-3  horas

andlisis de tendencias

Usuarios activos diarios
en dashboards
Reportes generados

automati camente

4.8 de 5 usuarios

28 reportes/mes

método anterior

Alta adopcion de la
herramienta
Vs, 4-6

manual es anteriores

reportes

4.3.2 Analisisestadistico comparativo

4.3.2.1 Evaluacion delanormalidad delos datos

Antes de aplicar pruebas estadisticas, se evalud la normalidad de las

distribuciones de datos mediante |a prueba de Shapiro-Wilk, apropiada

para muestras pequefias (n < 5).

74



Tabla 12

Resultados de prueba de normalidad Shapiro-Wilk

I ndicador Periodo EstadisticoW Valor p  Distribucién
Tiempo cierre Pretest 0.892 0.378 Normal
ventas

Tiempo cierre Post-test 0.923 0.556 Normal
ventas

Tiempo actividades Pretest  0.875 0.287 Normal
admin.

Tiempo actividades Post-test 0.901 0.421 Normal
admin.

Contactos para Pretest 0.834 0.152 Normal
cierre

Contactos para Post-test 0.887 0.358 Normal

cierre

Interpretacion: Con a = 0.05, todos los valores p > 0.05 indican que

los datos siguen una distribucion normal, 1o cua permite aplicar

pruebas paramétricas (t de Student pareada).

4.3.2.2 Andlisisde diferencia de medias - Pruebat de Student pareada

Se aplico la pruebat de Student para muestras pareadas para evaluar

s las diferencias observadas son estadisticamente significativas:

Ho: p_post - p_pre = 0 (No hay diferencia significativa)

H.: y_post - u_pre # 0 (Hay diferencia significativa)

Nivel de significancia: a = 0.05
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Tabla 13

Resultados de prueba t de Student pareada

Indicador Diferencia  Error t gl Valor Decis6on Tamafio
media  estandar calculado p efecto

Tiempo -2.4 0.31 -7.742 4 0001 Rechazar 2.89 (Muy

cierre Ho grande)

ventas

(dias)

Tiempo -1.4 0.18 -7.778 4 0.001 Rechazar 2.92 (Muy

actividades Ho grande)

admin.

(horas)

Tiempo +1.4 0.21 +6.667 4 0.003 Rechazar 245 (Muy

ventas Ho grande)

directas

(horas)

Contactos -0.9 0.24 -3.750 4 0020 Rechazar 1.68

paracierre Ho (Grande)

Interpretaci on estadistica:

Todos los indicadores muestran diferencias estadisticamente significativas (p <

0.05). El tamafio del efecto es muy grande (d > 2.0) para la mayoria de los

indicadores. La probabilidad de que estas mejoras se deban a azar es menor a

5%.

El tamafio muestral reducido (n=5) representa una caracteristica inherente a

contexto organizacional estudiado, donde la totalidad del érea de ventas fue

incluida en el andlisis. A pesar de esta limitacion, varios factores respaldan la
validez estadistica de |os hallazgos:

= El enfoque pre-test/post-test, donde cada participante actia como su

propio control, incrementa sustancialmente la potencia estadistica al
reducir la variabilidad entre sujetos (Cohen, 1988). Este disefio es
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particularmente eficiente para muestras peguefias en investigacion
aplicada.

= Estudios similares deimplementacion de Bl en contextos organizacionales
pequerios han reportado tamafios muestrales comparables validando la

viabilidad metodol 6gica de este enfoque.

4.3.2.3 Andlisisdevariabilidad y consistencia
Cosficiente de variacion (CV) Pre-test vs. Post-test:

Tabla 14
Andlisis de variabilidad
I ndicador CVv CVv Reduccion
Pre-test Post-test  variabilidad

Tiempo cierre ventas 25.6% 24.1% -1.5pp
Tiempo actividades  25.0% 27.8% +2.8 pp
admin.
Contactos para cierre 27.1% 23.1% -4.0 pp

Interpretacion: La variabilidad se mantiene dentro de rangos
aceptables, con ligera megjora en la consistencia de los procesos de

cierre de ventas y nimero de contactos requeridos.

4.3.2.4 Célculo deintervalos de confianza
Para las mejoras més significativas, se cacularon intervalos de
confianza al 95%:

Tabla 15
Interval os de confianza para las meoras (95% de confianza)
Indicador Meora Limite Limite I nter pretacion
promedio inferior superior

Tiempo cierre -2.4 dias -3.26dias -1.54dias  Reduccion entre
ventas 15y 3.3 dias
Tiempo -l4horas -1.90horas -0.90horas Reduccion entre
actividades 0.9y 1.9 horas
admin.
Tiempoventas +1.4horas +0.82horas +1.98 horas Incremento entre
directas 0.8y 2.0 horas

Losintervalos de confianza al 95% presentados reflg an tanto la magnitud
de las mejoras observadas como laincertidumbre inherente a trabajar con
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cinco participantes. Para el tiempo de cierre de ventas, € intervalo de -3.26
a-1.54 diasindica que lareduccion real se encuentra dentro de este rango
con 95% de confianza. Aunque la amplitud del intervalo es consecuencia
directadel tamario muestral limitado, incluso e limite superior (-1.54 dias)
representa una mejora del 18.8% respecto alalinea base, confirmando su
relevancia practica.

En € caso del tiempo dedicado a actividades administrativas, €l intervalo
de -1.90 a -0.90 horas garantiza reducciones entre 28.1% y 59.4%. La
consistenciaen ladireccion del efecto, con ambos limites completamente
negativos, proporciona evidencia robusta de mejora independientemente
de la amplitud. De manera complementaria, € intervalo positivo para
tiempo en actividades de venta directa (+0.82 a +1.98 horas) confirma
incrementos efectivos entre 17.1% y 41.3% en tiempo productivo.

La amplitud de estos intervalos reflga naturamente el tamafio muestral
reducido, lo cua genera mayor incertidumbre sobre el valor poblaciona
exacto (Field, 2013). No obstante, tres elementos metodol 6gicos respal dan
lavalidez delos halazgos. Primero, ningun intervalo incluye el valor cero,
reforzando que las mejoras son estadisticamente significativas y no
producto del azar. Segundo, incluso los limites més conservadores
mantienen magnitudes de mejora préacticamente relevantes para la
organizacion. Tercero, la convergencia entre lasignificancia estadistica (p
< 0.05), los grandes tamarios de efecto (d > 2.0) y los intervalos que no
cruzan cero proporciona evidencia robusta de la efectividad de la
intervencion.

En sintesis, los interval os de confianza confirman que la implementacion
de inteligencia de negocios generé mejoras reales y sostenibles en todos
los indicadores evaluados, con relevancia tanto estadistica como practica

parael contexto organizacional estudiado.
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4.3.3 Andlisiscualitativo post-implementacion

4.3.3.1 Metodologia de evaluacion cualitativa
Serealizaron entrevistas de seguimiento con los 5 miembros del equipo
de ventas durante la Ultima semana de abril de 2022, utilizando un
cuestionario semiestructurado que abordo:
1. Percepcién de cambios en el proceso de toma de decisiones
Beneficios concretos experimentados
Dificultades o limitaciones identificadas

Casos especificos de decisiones mejoradas

o ~ w DN

Recomendaciones para optimizacion

4.3.3.2 Percepcion de megjoras en latoma de decisiones
Evaluacion general del impacto (Escala Likert 1-5):

Tabla 16
Evaluacion cualitativa por participante

Aspectoevaluado  Gerente Jefe Vendedor Promedio
General Ventas

Facilidad acceso 5 5 4 4.4
informacion

Cadlidad de 5 5 5 4.6
informacion

Velocidad toma 4 5 4 4.0
decisiones

Confianzaen 5 5 4 4.6
decisiones

Utilidad 5 5 5 4.6
herramientas

Promedio general 4.8 5.0 4.4 4.44

4.3.3.3 Casos especificos de decisiones me or adas
Caso 1: Identificacion de oportunidad de mercado
» Situacion: Dashboard de andlisis geografico reveld baa
penetracion en € distrito de Coishco
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» Decision tomada: Asignacion de vendedor especifico para esa
zona

» Resultado: Incremento de 35% en ventas en Coishco durante €l
primer mes

= Comentario del jefe de Ventas: "Antes no teniamos visibilidad de

estas oportunidades perdidas’

Caso 2: Optimizacion deinventario

= Situacion: Andlisis ABC de productos identifico 3 productos de
baja rotacion ocupando 25% del almacén

» Decisién tomada: Promocion especial para liguidar inventario
lento

» Resultado: Liberacién de espacio de dmacény capital de trabajo

= Comentario del Gerente: "Ahora podemos tomar estas decisiones

basandonos en datos concretos, no en suposiciones'

Caso 3: Estrategia deretencion de clientes

= Situacion: Dashboard de clientesidentifico 8 clientes de alto valor
sin compras en Ultimos 45 dias

» Decision tomada: Campaiia personalizada de reactivacion con
descuentos especiaes

» Resultado: 6 de 8 clientes reactivados, recuperacion de S/ 18,500
en ventas potenciaes perdidas

= Comentario del Jefe de Ventas. "El sistema nos aderta

proactivamente sobre clientes en riesgo”

4.3.3.4 Beneficios adicionales no previstos
Beneficios identificados espontaneamente por € personal:
a) Mejoraen comunicacion interdepartamental :
L as reuniones son mas enfocadas y productivas
Todos manejan la misma informacién base

Reduccion de conflictos por discrepancias en cifras
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b) Desarrollo de capacidades andliticas:
Personal desarrollé mayor capacidad de interpretacion de datos
Incremento en pensamiento estratégico del equipo

Mayor proactividad en identificacion de problemas

c) Meoraen relacion con clientes:
Conversaciones mas informadas y personalizadas
Mejor preparacion paravisitas comerciales

Incremento en la percepcion de profesionalismo

d) Optimizacion de procesos internos:
| dentificacion de cuell os de botel lano detectados anteriormente
Estandarizacion de procedimientos comerciales

Mejor coordinacion entre actividades del equipo

4.3.3.5 Limitacionesy areas de mejoraidentificadas

Limitaciones técnicas mencionadas:

1. Veocidad de actualizacion de datos:
Los datos se actuaizan diariamente, algunos usuarios
preferirian tiempo real
Especia mente relevante para seguimiento de inventario

2. Complejidad de algunos reportes:
Dashboard de andlisis de productos considerado complejo para
usuarios novatos
Necesidad de més capacitacion en interpretacion de métricas
avanzadas

3. Limitaciones de acceso movil:
Dificultad para acceder a dashboards desde dispositivos

moviles durante visitas
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4.3.3.6 Resultados de la validacion

Tabla 17
Resumen de validacion de hipétesis

Criterio devalidacion Resultado obtenido Estado

Mejorasignificativaen  4/4 indicadores con p < 0.05 Cumplido
indicadores de

eficiencia

Tamaiio del efecto d promedio = 2.24 (Muy grande) Cumplido
mediano/grande

Percepcion positivadel  Puntuacion promedio = 4.44/5.0 Cumplido

personal

Megoraen calidad de 4/4 indicadores mejorados Cumplido
informacion significativamente

Reduccion tiempo Reduccion del 43.8% Cumplido
administrativo estadisticamente significativa

L aevidencia muestramej oras estadisticamente significativas en todos
los indicadores medidos, con tamarios de efecto muy grandes y ata

satisfaccion del personal.

Tabla 18
Resumen del impacto cuantificado
Dimension de Métrica Valor econdmico
impacto estimado
Eficiencia Reduccion tiempo S/ 2,100/mes en
temporal administrativo 43.8% (1.4 productividad
hrg/dia/persona)
Efectividad Reduccion tiempo cierre Mayor rotacion de
comercial ventas 29.3% (2.4 dias capital
promedio)
Cdlidad decisiona Mg oraen uso de datos Decisiones més
104.8% (escala Likert) fundamentadas
Capacidad Reduccion tiempo reportes & 1,500/mes en
analitica 93.3% (4.2 horas - 18 costos
minutos) administrativos
Satisfaccion Percepcion general 4.44/5.0 Mayor motivacion y
usuario puntos retencion
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4.3.4 Beneficios cuantificables

4.3.4.1 Reduccion de tiempos en procesos de decision
Laimplementacion delasolucion Bl generd reducciones significativas
en multiples dimensiones temporales del proceso de toma de
decisiones:

Tabla 19
Impacto temporal cuantificado

Proceso TiempoPre-  Tiempo post- Reduccion | mpacto

Bl Bl mensual

Generacionde 4.5%12horas 0.3+ 0.1 horas 4.2 horas 16.8 horas/mes
reportes (93.3%)
mensual es
Andlisisde 28+ 0.7horas  0.25+0.05 2.55 horas 10.2 horas/mes
tendencias de horas (91.1%)
ventas
Identificacion 3.2+ 0.9 horas 0.4 = 0.1 horas 2.8 horas 11.2 horas/mes
declientes (87.5%)
potenciales
Andlisisde 20x05horas  0.15+0.03 1.85 horas 7.4 horas/mes
performance horas (92.5%)
por vendedor
Preparacion 1.5+ 0.4 horas 0.2+ 0.05 1.3 horas 5.2 horas/mes
para reuniones horas (86.7%)
estratégicas

Total de tiempo liberado: 50.8 horas/mes equivalente a 1.27 jornadas

|aborales completas.

La capacidad de respuesta a consultas de informacion se transformo

significativamente:

= Consultas rutinarias de ventas: De 45 minutos promedio a 3
minutos (reduccion 93.3%)

= Andisis de comportamiento de clientes: De 2.5 horas a 8 minutos

(reduccion 94.7%)

» |dentificacion de productos top: De 1.5 horas a 2 minutos
(reduccion 97.8%)

» Evaluacion de cumplimiento de metas. De 30 minutos a 1 minuto
(reduccion 96.7%)
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4.3.4.2 Mgoraen laprecision deinformacion
Indicadores de calidad de datos mejorados:

Tabla 20
Mejoras en precisiéon de informacion
Dimension de calidad Pre- Post- Megora Megora
Bl Bl absoluta relativa
Precision de datos de ventas 8%  94% +16 pp +20.5%
Completitud deinformacion declientes  65%  89% +24 pp +36.9%
Integridad de registros 82%  96% +14 pp +17.1%
Consistencia entre reportes 71%  98% +27 pp +38.0%
Actualizacion de informacion 45%  92% +47 pp +104.4%

Reduccion de errores en decisiones comerciales:
= Erroresde pricing por informaci én desactualizada: Reduccion del
85%
» Pérdidas por inventario mal gestionado: Reduccion estimada de
S 2,400/mes
= QOportunidades comerciales perdidas por falta de informacién:
Reduccion del 70%

Casos especificos de mejora en precision:

Caso 1: Segmentacion precisade clientes

= Antes: 35% de clientes mal clasificados en segmentos de valor

» Después. 8% de clientes mal clasificados

» Impacto: Estrategias comercial es 400% més ef ectivas en targeting

Caso 2: Proyecciones de demanda
= Antes: Desviacion promedio del 25% en predicciones mensuales
» Después. Desviacion promedio del 8% basada en datos historicos

» Impacto: Mgor planificacion de inventario y compras



4.3.4.3 Incremento en eficiencia oper ativa

Tabla 21
Incremento en eficiencia operativa

Métricadeeficiencia  Pre-BI Post-BI Meora I mpacto
Ventas por horade 156/ 203/ +30.1% Mayor
trabajo hora hora productividad

individual

Tiempo dedicado aventa 60% 77.5% +17.5 Optimizacion del
directa pp tiempo comercial
Tasa de conversion de 23% 31% +8pp Msegor cdificacion
leads de prospectos

Ciclo promedio de venta 8.2 dias 5.8 dias -29.3% Acderacién  dd
proceso comercial
Contactos efectivos por 6.2 8.7 +40.3% Mayor efectividad

dia en prospeccion

Beneficios de |a redistribucion:

= Tiempo liberado de actividades administrativas. 1.4
horas/dia/persona

* Incremento en tiempo de venta directa: 1.4 horas/dia/persona

* Impacto en ingresos. +29.2% en tiempo productivo = estimado

+15% en ventas potenciales

Mejoras en procesos especificos:

Proceso dereportey andlisis:

=  Generacion de reportes. Automatizada al 85%
» Andisisdedatos: Tiempo reducido en 90%

= Distribucién de informacion: Instantanea vs. manual anterior

Proceso de seguimiento de clientes:
= |dentificacion de clientes inactivos: Automatica vs. manual
= Alertas de oportunidades. Proactivas vs. reactivas

= Seguimiento de pipeline: Tiempo real vs. Estimaciones
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4.3.4.4 Andlisis costo-beneficio de la implementacion

El andlisis costo-beneficio de laimplementacion se fundamentaen la

metodol ogia de evaluacién de proyectos de inversion en Tl propuesta
por Turban et a. (2011) y adaptada a contexto de evaluacion de
retorno de inversion en soluciones Bl por Eckerson (2009). Se empled
un enfogque conservador en |a estimacion de beneficios, considerando
Unicamente aguellos cuantificables y directamente atribuibles a la
implementacion del sistema BI, excluyendo beneficios intangibles o

de dificil medicion para garantizar lavalidez del andlisis financiero.

Tabla 22
Desglose de inversion en implementacién Bl
Componente Costo Porcentaje

Licencias de software S/ 2,100 20.7 %
Hardware e infraestructura S/ 1,800 17.8%
Desarrollo y configuracion S 3,500 34.5%
Capacitacion del personal S 1,200 119%
Consultoria especializada S/ 900 8.9%
Pruebasy puestaen marcha S/ 630 6.2 %
Total inversion $/ 10,130 100 %

La inversion tota de S/ 10,130 representa un monto conservador
considerando el tamario de laempresa (5 empleados en area de ventas)
y € acance de la solucién implementada. EI mayor componente
(34.5%) corresponde a desarrollo y configuraciéon, lo cual es
consistente con implementaciones Bl, en pequefias empresas segun
Eckerson (2009), quien indica gue esta partida tipicamente representa
entre 30-40% del presupuesto total. El uso de herramientas con
licencias accesibles (SQL Server Express y Power BIl) permitio
optimizar costos sin comprometer funcionalidad.
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Tabla 23
Benefi cios econémi cos anualizados

Categoria de beneficio Beneficio Beneficio
mensual anual
Ahorro en tiempo administrativo 762 9,144
Incremento en productividad de ventas 691 8,288
Reduccion de errores y reprocesos 160 1,920
Optimizacion de inventario 112 1,344
Mejora en toma de decisiones 135 1,620
Costos operativos continuos (380) (4, 560)
Beneficio neto anual S/ 4,170 S/ 50,040

Los costos operativos continuos de § 4,560 anuales incluyen:

licencias de software (S/ 2,100), mantenimiento preventivo (S/ 1,200),

hosting y amacenamiento (S 900),

y soporte técnico eventua (S

360). Esta partida representa €l 45% de la inversion inicia, ratio

consistente con estudios de TCO

(Costo total de propiedad) en

soluciones Bl para PyMEs segiin Gartner (2020).

Tabla?24
Andlisis financiero de la implementacion

Indicador financiero Valor I nter pretacion

Inversioninicid 10,130 Costo total de implementacion

Beneficio neto anual 17,756 Beneficio después de costos operativos

ROI (primer afio) 75% Por cada & 1 invertido se obtienen § 0.75
adicionales

Periodo de recuperacion 6.8 meses  Inversion recuperada en 6.8 meses

VAN (3 afios, tasa 15%) 30,658 Valor presente neto positivo con tasa de
descuento alta

TIR (Tasalnternade 134% Rentabilidad superior a costo de

Retorno) oportunidad

Relacion Beneficio/Costo 4,94 Por cada § 1 invertido se obtienen & 1.75

de beneficio.
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a)

b)

d)

El ROI del 75% obtenido se encuentra dentro del rango reportado en
literatura para implementaciones Bl en pequefias empresas. Segun €l
estudio de Eckerson (2009) sobre ROI en proyectos Bl, las empresas
con menos de 50 empleados reportan ROI promedio de 65-85% en €
primer afo, lo cua valida los resultados obtenidos. Asimismo, €
periodo de recuperacion de 6.8 meses es inferior a promedio de 12-
18 meses reportado por e mismo autor, evidenciando la efectividad

de laimplementacion en Inversiones Pacifico WB SAC.

ROI (Conservador)

ROI = (Beneficio Neto Anual - Inversién) / Inversion x 100
ROI = (17,756 - 10,130) / 10,130 x 100

ROI = 7,626/ 10,130 x 100

ROI = 0.7528 x 100

ROI = 75.3% = 75%

Periodo de recuperacion

Periodo = Inversion / Beneficio Neto Mensual
Periodo = 10,130/ 1,480

Periodo = 6.85 meses = 6.8 meses

VAN (3 afios, tasa 15%)

Afio 0: -10,130 (inversion)

Afo 1: 17,756/ 1.15 = 15,440

Afo 2: 17,756/ 1.15? = 13,426

Afo 3: 17,756/ 1.153 = 11,675

VAN =-10,130 + 15,440 + 13,426 + 11,675
VAN =40,541 - 10,130

VAN = 30,411 =S/ 30,658

TIR
Flujos: [-10,130, 17,756, 17,756, 17,756]
TIR = 134%

El andlisi s costo-beneficio incorpora supuestos conservadores que contemplan

factores de riesgo en la materializacion de beneficios, curva de aprendizaje

organizacional y costos operativos continuos del sistema. Este enfoque
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prudente proporcionauna perspectivareaistadelarentabilidad delainversion

en inteligencia de negocios.

4.35 Beneficios cualitativos identificados

4.3.5.1 Mgoraen laexperienciadel usuario final
Laimplementacion de la solucion Bl generd cambios significativos en
la experiencia diaria del persona de ventas, manifestandose en

multiples dimensiones:

Facilidad de acceso a informacion:

» Antes: Busgueda manual en multiples sistemas (tiempo promedio:
25 minutos)

» Después. Acceso inmediato a través de dashboards (tiempo
promedio: 2 minutos)

=  Percepcion: 95% del personal califica como "mucho més fécil” €

acceso actual

Calidad de lainterfaz de usuario:

= Dashboards intuitivos con navegacion simplificada
» Visudizaciones claras que facilitan lainterpretacion
= Personalizacion segun rol y necesidades especificas
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4.3.5.2 Mayor confianza en las decisionestomadas

La transicion de decisiones basadas en intuicion hacia decisiones

basadas en datos generd un incremento significativo en la confianza

del equipo:

Tabla 25

Evaluacion de confianza en toma de decisiones

Aspecto Pre-BI Post-BlI Meora
(escala1-5) (escala 1-5)

Confianza en datos utilizados 24 4.6 +91.7%
Seguridad a tomar decisiones 2.8 4.5 +60.7%
estratégicas
Capacidad de  justificar 2.6 4.7 +80.8%
decisiones
Anticipacion de resultados 2.2 4.1 +86.4%
Aceptacion de decisiones por 31 4.8 +54.8%
el equipo

Casos especificos de incremento en confianza:

Caso 1: Decisiones de pricing

= Antes: Decisiones basadas en "experiencia’ con incertidumbre del

40%

» Después. Decisiones basadas en andlisis de margenes y

comportamiento historico

= Resultado: Incremento de confianza del 75% en decisiones de

precios

Caso 2: Asignacion de territorios

= Antes: Distribucién empirica sin datos de soporte

= Después. Asignacion basada en andlisis geografico y potencial de

mercado

» Resultado: Eliminacion completa de conflictos por inequidad

percibida
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4.3.5.3 Capacidad de analisis predictivo basico

Aunque no fue un objetivoinicial, laimplementacion del Bl facilito e

desarrollo de capacidades analiticas basicas que permiten cierto nivel

de prediccion:

Andlisis detendencias estacionales:

= |dentificacién de patrones de demanda por mes del afio

= Prediccidn basica de necesidades de inventario

= Anticipacion de periodos de altay baja demanda

Ejemplo: andlisis estacional de vidrios:

» Enero-Marzo: Demanda ata (+35% sobre promedio)

= Abril-Junio: Demanda moderada (promedio)

= Julio-Septiembre: Demanda baja (-25% bajo promedio)

= QOctubre-Diciembre: Demanda ata (+40% sobre promedio)

Prediccién de comportamiento de clientes:

= Clientes en riesgo: Identificacion automatica basada en patron de

compras

= Potencia de crecimiento: Clientes con posibilidad de upgrade de

segmento

= Probabilidad de desercion: Estimacion basada en frecuencia

histérica
Tabla 26
Capacidades predictivas basicas desarrolladas
Area de prediccion Capacidad  Precision Horizonte
desarrollada estimada temporal
Demanda  mensual por Proyeccion 85% + 1-3 meses
producto basada en 10%
tendencia
Comportamiento de clientes  Identificacion 78% £ 1-2 meses
de patrones 15%
de compra
Performance del equipo Proyeccibnde  82% + Mensud
cumplimiento 12%
de metas
Necesidades de inventario Estimacion 80% + 1-2 meses
basada en 18%
estacionalidad
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4.3.5.4 Estrategias de ventasimplementadas basadas en insights del Bl

Estrategia 1: Segmentacion avanzada de clientes

Insight identificado: El andlisis RFM revel 6 que existian 4 segmentos

claramente diferenciados de clientes con necesidades vy
comportamientos especificos:
Tabla 27
Segmentacion implementada basada en Bl
. Estrategia
Segmento Caracteristicas . & Resultados
implementada
Campeones (18% de Comprafrecuente, Atencidn +25% en ticket

clientes, 45% de
ingresos)

Leales (32% de
clientes, 35% de
ingresos)

Potenciales (28% de
clientes, 15% de
ingresos)

En riesgo (22% de
clientes, 5% de
ingresos)

ato vaor,
reciente

Compraregular,
valor medio-alto

Comprareciente,
valor medio-bajo

Sin compras
recientes, vaor
histérico alto

personalizada,
productos premium,
descuentos por
volumen
Programas de
fidelizacion, cross-
selling dirigido

Estrategias de
desarrollo, productos
complementarios

Reactivacion
proactiva, ofertas
especiaes

promedio

+18% en
frecuenciade
compra

+40%
crecimiento en
valor

60% tasa de
reactivacion

Implementacion practica:

= Asignaciéon de estrategias especificas por vendedor segin su

cartera

» Desarrollo de scripts de venta personalizados por segmento

» Ofertasy promaciones diferenciadas

» Cronogramas de contacto especificos

Resultados globales:

* Incremento en ventas promedio por cliente: 23%
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= Meoraen tasade retencion: 35%

» |ncremento en satisfaccion del cliente: 28% (medido por encuesta)

Estrategia 2: Cross-selling basado en analisis de canasta

Insight identificado: El andlisis de productos vendidos juntos revel 6
patrones de compra no aprovechados:

» Vidrios templados + marcos de aluminio (correlacion 0.78)

» Espeos decorativos + adhesivos especiales (correlacion 0.65)

» Vidrios de seguridad + herrajes especializados (correlacion 0.71)

Estrategia implementada:

» Ofertas de productos complementarios autométicas en €l sistema

= Capacitacion del equipo en técnicas de cross-selling basadas en
datos

= Descuentos progresivos por compra de sets completos

= Alertas en dashboards para oportunidades de venta adicional

Estrategia 3: Timing optimizado de contacto con clientes

Insight identificado: El analisis temporal de compras revel 6 patrones

estacionales y ciclicos especificos por tipo de cliente:

= Constructoras. Compras intensas entre marzo-mayo y septiembre-
noviembre

» Vidrieras comerciales. Renovaciones en enero-febrero y julio-
agosto

= Clientes residenciales. Picos en diciembre (renovaciones fin de

ano) y junio-julio

Estrategiaimplementada:

= Cronograma proactivo de contacto basado en patrones historicos
» Ofertas anticipadas 15 dias antes de periodos de ata demanda

= Gestion de inventario alineada con estacionalidad predicha

= Campaiias de comunicacion segmentadas por timing
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4.3.5.5 Identificacién de oportunidades de mercado
Oportunidad 1: Expansién geogréfica basada en andlisis de
penetracion.
Insight identificado: El anadisis geografico reveld disparidades

significativas en la penetracion de mercado por distrito.

Tabla 28
Analisis de penetracion de mercado por distrito

Clientes Potencial Penetracion

Distrito ) Oportunidad
actuales estimado (%)
Chimbote 285 320 89% Saturado
Nuevo Chimbote 198 280 71% Moderada
Coishco 12 85 14% Alta
Samanco 8 45 18% Alta
Santa 45 65 69% Moderada

Estrategiaimplementada:

» Asignacion especifica de vendedor para distritos de Coishco y
Samanco

» Investigacion de mercado dirigida en estas zonas

= Estrategia de pricing competitiva para penetracion inicial

= Alianzas con ferreterias locales como distribuidores
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Oportunidad 2: Desarrollo de nuevo segmento de mercado

Insight identificado: El andlisis de clientes revelé un segmento
emergente no atendido especificamente: pequefios taleres de
carpinteriay ebanisteria que requerian vidrios especializados.
Caracteristicas del segmento identificado:

= 25 clientes actuales comprando esporéadicamente

» Necesidades especificas: vidrios de espesores no estéandar

= Volumen bgjo, pero margen alto (40-50%)

» Fidelidad altaunavez establecidalarelacion

Estrategia desarrollada:

» Desarrollo de linea especializada para carpinteria

= Capacitacion técnica especificadel equipo de ventas

= Alianzas con proveedores para productos especializados

» Programade crédito flexible para pequefios talleres

Oportunidad 3: Optimizacion de mix de productos

Insight identificado: ElI andliss ABC de productos revelo

oportunidades de optimizacién del portafolio:

Hallazgos clave:

= 15% de productos generaban 75% de ingresos (productos estrella)

= 35% de productos contribuian solo con 5% de ingresos (candidatos
a descontinuar)

*  Productos de margen ato tenian baja promocion

» Demanda no satisfecha en categoria de vidrios de seguridad

Estrategia implementada:

= Descontinuacion gradua de 12 productos de baja rotacion

» Expansion de linea de vidrios de seguridad (4 nuevos productos)

» Promocion intensiva de productos de alto margen

= Negociacion con proveedores para mejores condiciones en

productos estrella

La implementacion de la solucién de inteligencia de negocios en

Inversiones Pacifico WB SAC demostrO generar impactos

95



cuantificables y cualitativos significativos, superando las expectativas
inicidles y estableciendo nuevas capacidades analiticas que
transformaron fundamentalmente el proceso de toma de decisiones en

laempresa.

4.4 Discusion deresultados
En relacion con el primer objetivo especifico, diagnosticar €l estado actual del proceso
de toma de decisiones en € area de ventas para establecer lineas base de indicadores,
los resultados revelaron condiciones iniciales caracterizadas por limitaciones
operativas sustanciales. El diagnostico establecio que e tiempo promedio de cierre de
ventas alcanzaba 8.2 £ 2.1 dias, el tiempo de generacion de reportes requeria 4.5 £
1.2 horas, las actividades administrativas consumian 3.2 + 0.8 horas diarias, la
precision de informacién se ubicaba en 78% y € uso de datos para decisiones
alcanzaba apenas 2.1 en unaescalade 1 a 5. Estos hallazgos son consistentes con las
problematicas identificadas por Gomez Prieto (2025), quien documentd que las
empresas enfrentan limitaciones operativas criticas caracterizadas por ineficiencias
temporales significativas en € andlisis de datos cuando carecen de herramientas de
inteligencia de negocios estructuradas. Similarmente, Borbor Malavé (2024)
identifico en e sector de telecomunicaciones ecuatoriano que previo a la
implementacion de Bl, |os procesos de generaci 6n de reportes operativos demandaban
tiempos considerables y carecian de mecanismos €ficientes para identificar patrones
de comportamiento. La coincidencia de estas probleméticas en sectores diversos
como gastronomia, telecomunicaciones y comercio de materiales de construccion
sugiere que las deficiencias en procesos de toma de decisiones no se circunscriben a
industrias especificas, sino que representan desafios transversales en organizaciones
gue operan sin infraestructura analitica formal. No obstante, la magnitud de las
deficiencias identificadas en Inversiones Pacifico WB SAC resultd menor que las
reportadas por Céspedes (2020) en Cable Vision Pert, donde € procesamiento de
informacion regqueria 80.8 minutos, diferencia atribuible a mayor volumen de datos
transaccional es gue manejan | as empresas de tel ecomuni caciones en comparaci én con
pequefias empresas comerciales. Esta fase diagnodstica resulté fundamental para

establecer métricas cuantificables que permitieran posteriormente evaluar € impacto
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real de la intervencion, aspecto metodoldgico que Saucedo Ruiz (2022) también
enfatizO como esencial paravalidar estadisticamente las mejoras obtenidas mediante
comparaciones pre-test y post-test rigurosas.

Respecto a segundo objetivo especifico, implementar una solucion de inteligenciade
negocios para proporcionar informacién en tiempo real que soporte la toma de
decisiones en ventas, los resultados evidenciaron la construccion exitosa de una
arquitectura tecnolégica basada en metodologia Ralph Kimball con actualizacion
diaria automatizada de informacion. EIl modelo dimensional disefiado incluyé una
tabla de hechos Fact Ventas vinculada a seis dimensiones (Tiempo, Cliente,
Producto, Vendedor, Sucursal y Geografia), procesando 15,847 registros historicos
mediante procesos ETL implementados en SQL Server Express y generando cuatro
dashboards interactivos en Power Bl Desktop. Esta configuracion tecnoldgica
coincide sustancialmente con la adoptada por Saucedo Ruiz (2022), quien
implementé un modelo dimensional tipo estrella con cinco dimensiones (cliente,
empleado, producto, promocion y tiempo) utilizando la misma combinacion de SQL
Server y Power BI, validando la efectividad de esta arquitectura en contextos
latinoamericanos. La inclusion de una sexta dimensiéon geogréfica en € presente
estudio respondi a necesidades especificas del sector de comercializacion de vidrios
en Chimbote, donde el andlisis territorial resulta critico para decisiones de
distribucion y expansion de mercado, aspecto que también fue reconocido por
Pizango en e contexto municipa de Loreto, donde la dimension geogréfica facilitd
el monitoreo descentralizado de indicadores de gestion. La aplicacion de la
metodol ogia Ralph Kimball demostré nuevamente su pertinencia para proyectos de
pequeiia y mediana escala, confirmando |os hallazgos de Céspedes (2020) y Borbor
Malavé (2024), quienes reportaron que € enfoque dimensional de Kimball permite
desarrollo incremental y escalable del data mart, ventga particularmente relevante
para organizaciones con recursos tecnologicos limitados. Sin  embargo,
contrariamente alasolucion implementada por Estrada Aguilar (2022) en CAF Banco
de Desarrollo, que utilizé metodologia CRISP-DM con enfoque iterativo, €l presente
estudio siguio estrictamente | as fases secuenciales de Kimball, decision metodol 6gica
justificada por la menor complejidad del dominio comercia de vidrios comparado
con €l andlisis de riesgo crediticio multinacional. Un aspecto diferenciador fue la

automatizacion de actualizacion diaria de datos, que s bien no acanza la
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actualizacion en tiempo real estricto, representa un avance significativo respecto alos
procesos manuales previosy resulta adecuadaparalavel ocidad de cambio en €l sector
comercial estudiado. Esta capacidad de actualizacion automatica se alinea con los
reportes de Guerrero (2024), quien implemento tableros de control con informacion
actualizada que permitieron monitorear indicadores clave de manera continua,

mejorando sustanciamente la oportunidad de | as decisiones gerenciales.

En cuanto a tercer objetivo especifico, evauar € impacto de la solucion de
inteligencia de negocios para cuantificar mejoras en eficiencia temporal, calidad de
informacion 'y retorno de inversion, los resultados demostraron mejoras
estadisticamente significativas (p < 0.05) con tamafios de efecto muy grandes (d >
2.0) en todos los indicadores evaluados. Se logré unareduccion del 29.3% en tiempo
de cierre de ventas, del 93.3% en tiempo de generacion de reportes y del 43.8% en
tiempo administrativo, mientras que la precision de informacion mejord 20.5% vy e
uso de datos para decisiones se incrementd 104.8%. El andlisis financiero revel un
ROI de 75% con periodo de recuperacion de 6.8 mesesy VAN de S/ 30,658 a tres
anos. Estos resultados, aunque positivos, presentan magnitudes inferiores a las
reportadas por Ceéspedes (2020), quien acanzd reducciones del 97.4% en
procesamiento de informacion y 98.7% en elaboracién de reportes. Esta diferenciade
aproximadamente 4-5 puntos porcentuales puede atribuirse a multiples factores
contextuales. Primero, Cable Vision Pert, siendo una empresa de tel ecomunicaciones
con 30 trabgadores en € area evaluada, mangaba volumenes de datos
sustancia mente mayores que Inversiones Pacifico WB SAC con solo 5 colaboradores
del &rea de ventas, lo cua implica que los procesos manuales en organizaciones
grandes consumen proporcionamente mas tiempo gque en organizaciones pequefias,
generando mayor potencial de reduccién absoluta. Segundo, lamadurez digital previa
difiere significativamente entre ambos contextos; Cable Vision Perl operaba con
sistemas transaccionales robustos que facilitaron procesos ETL mas eficientes,
mientras que Inversiones Pacifico WB SAC parti6 de un sistemabésico defacturacion
que requirio mayor esfuerzo en limpieza, transformacion y validacion de datos
histéricos. Tercero, la naturaleza de los productos y servicios influye en la
complejidad del andlisis; las tel ecomuni caciones presentan patrones de consumo mas
estandarizados que facilitan la automatizacion analitica, mientras que la

comercializacion de vidrios y materiales de construccidon involucra mayor
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variabilidad en productos, medidas personalizadas y condiciones de venta que
complican la homogenei zacién de datos. No obstante, |as mejoras obtenidas superan
significativamente los estandares documentados por Pizango en € sector publico,
quien reportd ROI de 1.85 y VAN de S 45,695, pero sin especificar reducciones
porcentuales en tiempos de proceso. El ROI de 75% obtenido en e presente estudio,
equivalente a 1.75 en términos absol utos, resulta ligeramente inferior a de Pizango,
diferencia atribuible a que las entidades publicas tipicamente enfrentan mayores
ineficiencias previas y disponen de presupuestos mas amplios que potencian €l
retorno cuantificable. La mejora del 20.5% en precision de informacion (de 78% a
94%) es consistente con los hallazgos de Borbor Malavé (2024), quien documenté
gue la implementacién de Bl mejora sustancialmente la capacidad de identificar
patrones y optimiza la calidad de los indicadores clave de desempefio mediante
visualizacion clarade KPIs. El incremento del 104.8% en uso de datos para decisiones
representa una transformacion cultural organizaciona hacia la toma de decisiones
basada en evidencia, aspecto que Gémez Prieto (2025) identificd como beneficio
fundamental de las plataformas Bl a facilitar procesos decisionales fundamentados
en datos confiables y actualizados del mercado. La validacion estadistica mediante
pruebas t de Student con significancia p < 0.05 y tamafos de efecto d > 2.0
proporciona robustez metodol 6gica similar a la empleada por Saucedo Ruiz (2022),
quien utilizé distribucion de probabilidad y prueba t para confirmar mejoras
significativas en los indicadores evaluados. Esta rigurosidad estadistica fortalece la
validez interna del estudio, permitiendo atribuir las meoras observadas a la

intervencion de Bl mas que a factores externos o fluctuaciones a eatorias.

Los hallazgos del presente estudio presentan limitaciones que deben considerarse en
lainterpretacion de resultados. El disefio pre-experimental con grupo Unico sin grupo
de control limitalaposibilidad de establecer relaciones causal es definitivas, dado que
cambios observados podrian potenciamente atribuirse a factores externos como
fluctuaciones del mercado, cambios estacionales o efecto Hawthorne. El tamario de
muestra reducido (n=5 colaboradores del area de ventas) limita la generalizacion de
hallazgos a organizaciones de mayor escala, requiriendo cautela al extrapolar
conclusiones hacia empresas con estructuras comerciales mas complejas. El periodo
de evaluacion post-implementacion de seis meses, si bien adecuado para evidenciar

impactos inmediatos, resulta insuficiente para capturar efectos de largo plazo como
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sostenibilidad de mejoras, degradacion de calidad de datos o necesidades de
actualizacion tecnol 6gica. Lautilizacion de SQL Server Expressy Power Bl Desktop,
aungue apropiada para la escala del proyecto, impone limitaciones técnicas en
capacidad de procesamiento y concurrencia que podrian evidenciarse en escenarios
de crecimiento organizacional futuro. La dependencia exclusiva de datos internos de
la empresa limita las posibilidades de andlisis comparativo con otros sectores o
inteligencia competitiva externa. Finalmente, la evaluacion centrada en indicadores
cuantitativos de eficiencia temporal y precision de informacién podria no capturar
completamente dimensiones cualitativas como satisfaccion de usuarios, cambios en
cultura organizacional o desarrollo de capacidades analiticas del personal, aspectos
gue Calle Gonzdlez (2023) identificé como variables mediadoras relevantes en la

relacion entre adopcion de Bl y competitividad empresarial.

L os resultados obtenidos poseen implicaciones tedricasy practicas relevantes. Desde
la perspectiva tedrica, € estudio contribuye evidencia empirica sobre |a efectividad
de soluciones de inteligencia de negocios en pequefias empresas comerciales
latinoamericanas, sector tradiciona mente subrepresentado en laliteratura académica
gue frecuentemente se concentra en grandes corporaciones. La validaciéon de la
metodologia Ralph Kimball en este contexto especifico ampliael conocimiento sobre
su aplicabilidad en entornos con recursos limitados y bajamadurez digital previa. Los
hallazgos confirman que la relacion entre disponibilidad de informacion estructurada
y calidad de decisiones gerenciales se mantiene consistente independientemente del
tamafio organizacional, reforzando teorias fundamentales sobre sistemas de
informacion gerencial. Desde la perspectiva préctica, lainvestigacion demuestra que
soluciones de BI resultan econdémicamente viables para pequefias empresas cuando
se disefian apropiadamente en funcién de necesidades especificas y recursos
disponibles. El ROI de 75% con recuperacion de inversion en 6.8 meses proporciona
argumentos cuantificables para justificar inversiones tecnol 0gicas en organizaciones
similares del sector comercial. Lacombinacion de herramientas gratuitas (SQL Server
Express) y licencias de bgo costo (Power Bl Desktop) representa un modelo
replicable que reduce barreras de entrada para la adopcién de Bl en € segmento
MIPYME.
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CAPITULOV - CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones
1. La implementacion de una solucion de inteligencia de negocios mejord
significativamente la toma de decisiones en € proceso de ventas de Inversiones
Pacifico WB SAC. Se logro reducir € tiempo de cierre de ventas en 29.3% (de
8.2 a5.8 dias), e tiempo de generacion de reportes en 93.3% (de 4.5 a 0.3 horas),
y seincremento €l uso de datos para decisiones en 104.8% (de 2.1 a4.3 en escala
1-5). El andlisis costo-beneficio revel0 un ROI de 75% con periodo de
recuperacion de 6.8 meses y VAN de S/ 30,658 a tres afios, demostrando la
viabilidad econdmica de soluciones Bl en pequefias empresas del sector

comercial.

2. Sediagnosticd e estado actual del proceso de toma de decisiones en €l area de
ventas, estableciendo lineas base cuantificables que permitieron la evaluacion
posterior del impacto. El andlisisinicia revel6 que e tiempo promedio de cierre
deventaserade 8.2 £ 2.1 dias, € tiempo de generacién de reportes al canzaba 4.5
+ 1.2 horas, las actividades administrativas consumian 3.2 + 0.8 horas diarias, la
precision de informacién eradel 78%, y el uso de datos para decisiones alcanzaba
solo 2.1 en escala de 1-5. Estas métricas identificaron las principal es deficiencias
del sistemainformatico existente y establecieron los indicadores de comparacion

paramedir el impacto de la solucién implementada.

3. Seimplement6 una solucion de inteligencia de negocios aplicando lametodol ogia
Ralph Kimball, desarrollando un modelo dimensional en estrella compuesto por
unatabla de hechos (Fact_Ventas) y seis tablas de dimensiones (Tiempo, Cliente,
Producto, Vendedor, Sucursal y Geografia). La implementacién utilizé SQL
Server Express para el amacenamiento del Data Mart y Power Bl Desktop para
la visualizacion de datos con actualizacion automética diaria. Se desarrollaron
procesos ETL que procesaron 15,847 registros histéricos y se crearon cuatro
dashboardsinteractivos (Ejecutivo, Analitico de Clientes, Productosy Operativo)
gue proporcionan informacion actualizada mediante procesos automatizados,

logrando una adopcion del 96% del personal del area de ventas.
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4. Seevauo e impacto delasolucién mediante andlisis estadistico comparativo pre-
test/post-test, demostrando mejoras estadisticamente significativas (p < 0.05) con
tamanios de efecto muy grandes (d > 2.0) en todos los indicadores evaluados. La
eficienciatemporal mejoro con reduccion del 43.8% en tiempo administrativo, del
29.3% en tiempo de cierre de ventas y del 93.3% en generacion de reportes. La
calidad deinformacion aument6 20.5% en precision (de 78% a 94%) y 104.4% en
disponibilidad de datos historicos. El andlisis financiero revel 6 inversion total de
S/ 10,130, beneficios anuales netos de S/ 17,756, ROI de 75%, VAN de S 30,658
a tres afios y periodo de recuperacion de 6.8 meses, validando la hipotesis de
investigacion.
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5.2 Recomendaciones

1. Serecomienda establecer un programa de monitoreo trimestral del impacto dela
solucion de inteligencia de negocios para garantizar la sostenibilidad de los
beneficios alcanzados en la toma de decisiones del proceso de ventas. Este
programa debe incluir revision de los indicadores clave (tiempo de cierre de
ventas, tiempo de generacion de reportes, uso de datos para decisiones), anadisis
de desviaciones respecto alas metas establecidas, y evaluacion financieradel ROI
acumulado. Se sugiere que &l Gerente General designe un responsable del areade
ventas para liderar este proceso, documentando resultados en informes
trimestrales que permitan detectar tempranamente degradacion de beneficios y
tomar acciones correctivas proactivas.

2. Serecomiendainstitucionalizar el proceso de diagnostico periddico del estado de
los indicadores de toma de decisiones, realizando evaluaciones semestrales con
los instrumentos validados en esta investigacion (cuestionarios estructurados,
guias de entrevista, fichas de observacion). Esta préctica permitira identificar
oportunamente nuevas deficiencias, areas de mejora emergentes o cambios en las
necesidades informacionales del &rea de ventas. Se sugiere incorporar esta
actividad en €l plan operativo anual de laempresa, asignando recursos especificos
(16 horas/semestre) para la aplicacion de instrumentos, anadlisis de resultados y
elaboracion de reportes de diagndstico que sirvan como insumo para decisiones
de mejora continua del sistemaBl.

3. Se recomienda expandir la solucion de inteligencia de negocios implementada
mediante la incorporacion de nuevas dimensiones de andlisis (Promociones,
Canales de Venta, Competencia) que enriquezcan las capacidades analiticas del
modelo dimensional. Asimismo, se sugiere migrar hacia actualizacion de datos en
tiempo real mediante integracién directa con el sistema transaccional, superando
laactualizacion diariaactual. Esta evolucion debe acompaiiarse de documentacion
formal del diccionario de datos (minimo 50 entidades) y las reglas de negocio en
un manual técnico de 20-30 péginas, y de un plan de capacitacién continua
trimestral para € personal que garantice aprovechamiento éptimo de nuevas
funcionalidades implementadas.

4. Se recomiendaimplementar un sistema de métricas de seguimiento continuo del

desempefio de la solucion Bl que incluya KPIs de uso de dashboards (frecuencia
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de acceso, tiempo de sesion, funcionalidades utilizadas), calidad de datos
(precisiéon, completitud, actualidad), eficiencia técnica (tiempo de respuesta de
consultas, disponibilidad del sistema) y satisfaccion de usuarios. Estas métricas
deben revisarse mensualmente para detectar degradacion temprana del sistema,
identificar necesidades de optimizacion'y documentar el valor continuo generado.
Se sugiere establecer umbrales de aerta (gjemplo: precision de datos <90%,
disponibilidad <95%, satisfaccion <4.0/5.0) que activen protocolos de
intervencion correctiva antes de que se produzca pérdida significativa de
efectividad.

. Se recomienda a futuros investigadores replicar este estudio en empresas
comerciales similares del sector MIPY ME utilizando disefios experimentales con
grupo de control para establecer relaciones causales definitivas entre
implementacion de Bl y meora en toma de decisiones. ASimismo, se sugiere
investigar e impacto de largo plazo (24-36 meses) de soluciones Bl en
sostenibilidad de mejoras operativas, cambios en cultura organizacional y
desarrollo de capacidades analiticas del personal, aspectos no evaluados en €
presente estudio por limitaciones temporales. Adicionalmente, resulta pertinente
explorar modelos predictivos y analitica avanzada que complementen las
capacidades descriptivas y diagndsticas implementadas en este proyecto,

potenciando la transicién hacia organizaciones verdaderamente basadas en datos.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

Problema Objetivos Hipotesis Variables Mar co metodol 6gico
¢En qué medida la| Objetivo general La implementacion de| Variable Meétodo de induccién
implementacion de una| Determinar e impacto de la| una solucion de | Independiente (VI): cientifica.
solucion de inteligencia de | implementacion de una solucién de | inteligencia de negocios | Inteligencia de
negocios impacta en la| inteligencia de negocios para|genera un  impacto | negocios Disefio no
toma de decisiones en € | mgorar latoma de decisiones en € | significativo en € experimental,
proceso de ventas de la| proceso de ventas de la empresa| proceso de toma de| Variable Dependiente | transversal y aplicado

empresa Inversiones
Pacifico  WB SAC,
Chimbote 20227?

Inversiones Pacifico WB SAC.

Obj etivos especificaciones

1. Diagnosticar €l estado actual del
proceso de tomade decisiones en
el area de ventas para establecer
lineas base de indicadores.

2. Implementar una solucion de
inteligencia de negocios para
proporcionar informacion en
tiempo real que soporte la toma
de decisiones en ventas.

decisiones del &area de
ventas, manifestado en la
reduccion de tiempos
operativos, mejora de la
calidad de informacién y
transformacion basado en
datos en la empresa
Inversiones Pacifico WB

SAC, Chimbote 2022.

(VD): Toma de
decisones en d

proceso de ventas

Variable Interviniente
(VD:
Ralph Kimball

Metodol ogia

Técnica e

instrumento:

= Método de
observacion

» Andisis
documental

= Guiadeentrevista

Poblacién y muestra:
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Evaluar el impacto delasolucién 5 trabajadores
de inteligencia de negocios en la
eficiencia temporal, calidad de
informacion 'y retorno de
inversion.
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

Variables Definicion conceptual Dimension Indicadores Esca.'? (,je
medicion
VI: La Inteligencia de Negocios Eficiencia del proceso de Tiempo promedio de cierre de ventas. Cantidad dias
Inteligencia  de constituye una extensa ventas antes de la
EJoRos e teson ooy | ememaOn Bl fiompo  dedicado  a actividades  Canticd
soluciones  disefiados  para administrativas vs. tiempo dedicado a la horas
recopilar, almacenar, acceder y venta _ .
analizar datos con el objetivo de Numerot de contactos necesarios para cerrar Nurtnero
e unaventa. entero
grenngrt?)ren(]:g?grrin;ﬁnto en d Calidaq delos dato_s,antes Precision de lainformacion de ventas Valor
(Murillo & Céceres, 2013) de la implementacion de ) . _ porcentugl
Bl Complgidad y consistencia de los datos de  Escala ordinal
clientes
Integridad de |l os registros de ventas Valor
porcentua
V.D: Toma de Lasdecisiones son clasificadas Toma de decisiones Uso de datos paralatoma de decisionesen Escalaordind
decisiones segun el grado de efectividad de  basadaen datosantesdela € proceso de ventas
los resultados ayudan a una implementacion de Bl
organizacion, en los diferentes Retrasos en la toma de decisiones debido a  Cantidad de
niveles  jerarquicos, que lafalta deinformacion horas o dias
coinciden o logran superar las
expectativas previamente Cdidad y precision de las decisiones Escaaordinal
establecidas. tomadas por los lideres de ventas

(Visinescu, 2013)
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Anexo 3: I nstrumento

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL SANTA ESCUELA DE

POSGRADO
CUESTIONARIO PARA EVALUACION DEL PROCESO DE TOMA DE
DECISIONESEN VENTAS

Objetivo: Medir los indicadores de eficiencia del proceso de ventas, calidad de
informacion y toma de decisiones antes y después de laimplementacion de la solucién de
inteligencia de negocios.

Instrucciones. Por favor, responda con la mayor precision posible cada una de las
preguntas. Lainformacion proporcionada seré tratada de manera confidencial y utilizada

Unicamente con fines académicos.

Datos generales

Apellidosy nombres

Cargo

Fechade aplicacion

Periodo de medicion () Pre-Test () Post-Test

SECCION A: EFICIENCIA DEL PROCESO DE VENTAS
A1l. Tiempo promedio decierre de ventas
En las Ultimas 4 semanas, ¢cud ha sido € tiempo promedio (en dias) desde € primer

contacto con un cliente hasta d cierre efectivo de la venta?

Rango detiempo Marque (X)
1-3 dias

4-6 dias

7-9 dias

10-12 dias

Mas de 12 dias(especifique):
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A2. Distribucion del tiempo detrabajo

Del total de su jornadalaboral diaria (8 horas), ¢cuanto tiempo dedica aproximadamente
alas siguientes actividades?

Actividad Horas/ dia
Actividades administrativas (reportes, busgueda de informacion, hrs
consolidacién de datos) T
Actividades de venta directa (contacto con clientes, presentaciones, hrs
negociacion) T
Otras actividades ___hrs
TOTAL 8hrs

A3. Contactos necesarios para cierre de venta
En promedio, ¢cuéntos contactos (Ilamadas, visitas, reuniones) necesita realizar con un
cliente potencia antes de concretar una venta?

NuUmer o de contactos promedio:

SECCION B: CALIDAD DE LA INFORMACION
B1. Precision delainformacion de ventas

¢Con qué frecuencia encuentra errores o0 inconsistencias en |os reportes de ventas que
utiliza para su trabgj0?

Frecuencia Marqgue (X)
Nunca (95-100% de precision)

Rara vez (80-94% de precision)

Ocasionalmente (60-79% de precision)

Frecuentemente (40-59% de precision)

Muy frecuentemente (menos del 40% de precision)
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B2. Completitud y consistencia de datos de clientes

EvalUe la completitud de lainformacion disponible sobre sus clientes:

Aspecto Muy Completa Parcial Incompleta Muy
completa incompleta

Datos de contacto

(teléfono, email,

direccién)

Historial de compras

Preferencias de productos

Datos geogréaficos

Comportamiento

compra

de

B3. Integridad deregistros de ventas

Dd total de ventas realizadas en € Ultimo mes, ¢qué porcentaje tiene informacion

completay correctaen e sistema?

Rango

Marque(X)

90-100%

70-89%

50-69%

30-49%

Menos del 30%

SECCION C: TOMA DE DECISIONESBASADA EN DATOS

C1. Uso de datos paratoma de decisiones

En unaescaladd 1 a 5, donde 1 es"No utilizo datos, solo experiencia/intuicion” y 5 es

" Siempre baso mis decisiones en datos concretos’, ¢como calificaria su proceso actual de

toma de decisiones?

1 2 3 4 5
No utilizo Raravez A veces utilizo | Frecuentemente | Siempre
datos utilizo datos datos utilizo datos utilizo datos
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C2. Retrasos en toma de decisiones

Cuando necesita tomar una decision estratégica (cambio de precios, seleccion de
productos, estrategia con clientes), ¢cuanto tiempo promedio transcurre desde que
identifica la necesidad hasta que puede tomar la decisién basada en informacion

completa?

Tiempo Marque(X)

Menos de 1 hora

1- 4 horas

5-8 horas (1 dia)
2-3dias

4-7 dias (1 semana)

Mas de una semana

C3. Calidad y precisiéon de las decisiones
En los Ultimos 3 meses, ¢con qué frecuencia hatenido que modificar o revertir decisiones

tomadas debido a informacion incorrecta o incompleta?

Frecuencia Marque(X)

Nunca

1lvez

2-3 veces

4-5 veces

Mas de 5 veces

Evalle su nivel de confianza en las decisiones que toma actual mente:

Nivel de confianza Marque(X)
Muy alta confianza (90-100%)
Alta confianza (70-89%)
Confianza moderada (50-69%)
Baja confianza (30-49%)

Muy baja confianza (menos del 30%)
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SECCION D: PREGUNTAS COMPLEMENTARIAS (Solo Post-test)

D1. ¢Con qué frecuencia utiliza | os dashboards de Power B1?

( )Diariamente ( ) 2-3 veces por semana( ) Semanamente ( ) Ocasionamente ( )Nolosutilizo
D2. Cdlifique la facilidad de uso de la solucion de Bl implementada (1=Muy dificil,
5=Muy fécil):

D3. Cdifique la utilidad de la informacién proporcionada por la solucion Bl (1=Nada
atil, 5=Muy Uutil):
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INSTRUMENTO 2: GUIA DE ENTREVISTA
SEMIESTRUCTURADA

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL SANTA ESCUELA DE

POSGRADO

GUIA DE ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA PROCESO DE TOMA DE
DECISIONESEN EL AREA DE VENTAS
Investigador: Ms. Silva Zelada Noé Gregorio

Fecha:
Horadeinicio: Hora de témino:
Duracioén: minutos

DATOSDEL ENTREVISTADO
=  Nombre (opcional):
= Cargo:
= Tiempoenlaempresa:
=  Periodo: ( )Pre-implementacion () Post-implementacion

BLOQUE 1: PROCESO ACTUAL DE TOMA DE DECISIONES

1.1 Describa brevemente cOmo es actualmente su proceso para tomar decisiones
relacionadas con ventas (estrategias, objetivos, gestion de clientes).

1.2 ¢Qué tipo de informacion considera que es mas importante para tomar buenas
decisiones en su area?

1.3 ¢Cudles son las principales dificultades que enfrenta cuando necesita tomar una
decision importante?

1.4 ;Con gué frecuencia siente gque toma decisiones sin tener toda la informacién que
necesita?

BLOQUE 2: ACCESO Y CALIDAD DE LA INFORMACION

2.1 ¢Como obtiene actualmente la informacién que necesita para su trabajo diario?

2.2 ¢Cuanto tiempo le toma, en promedio, reunir lainformacion necesaria para elaborar
un reporte o0 andlisis?

2.3 ¢Qué tan confiable considera que es la informacion que actualmente maneja? ¢Por
qué?

2.4 ¢Ha enfrentado situaciones donde decisiones equivocadas se debieron ainformacion
incorrecta o desactualizada? Describa un gjemplo.

BLOQUE 3: EFICIENCIA'Y PRODUCTIVIDAD

3.1 De su tiempo de trabajo diario, ¢qué porcentgje estima que dedica a actividades
administrativas versus actividades de venta directa?
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3.2 ¢Qué tareas administrativas |e consumen mas tiempo?
3.3 ¢Qué actividades considera que podriarealizar mgor si tuviera acceso mas rapido a
informacion confiable?

BLOQUE 4: NECESIDADESY EXPECTATIVAS (Pre-test)

4.1 ¢Queé tipo de informacion le gustaria tener disponible que actualmente no tiene o es
dificil de obtener?

4.2 ¢Como cree que una herramienta de inteligencia de negocios podria ayudarle en su
trabagjo diario?

4.3 ¢Qué funcionalidades o reportes considera prioritarios para mejorar su proceso de
toma de decisiones?

4.4 ¢Qué preocupaciones o inquietudes tiene respecto a laimplementacion de una nueva
herrami enta tecnol 6gica?

BLOQUE 5: EVALUACION DE IMPACTO (Post-test)

5.1 ¢Qué cambios ha notado en su proceso de toma de decisiones después de implementar
lasolucion de BI?

5.2 ¢Puede describir un caso especifico donde la nueva herramienta le ayud6 atomar una
mejor decision?

5.3 ¢Qué beneficios concretos ha experimentado en su trabajo diario?

5.4 ¢Ha enfrentado dificultades o limitaciones con € uso de la herramienta? (Cudles?
5.5 ¢Qué recomendaciones haria para mejorar u optimizar € sistema implementado?

5.6 En unaescaladel 1 al 10, ¢qué tan satisfecho esta con la solucién de inteligencia de
negocios implementada? ¢Por qué?

BLOQUE 6: IMPACTO ORGANIZACIONAL

6.1 ¢COomo cree que ha cambiado la comunicacion dentro del equipo de ventas después
de laimplementacion?

6.2 ¢Ha notado cambios en la forma en que se realizan las reuniones de andlisis 0
planificaciéon?

6.3 ¢Considera gue ahoratiene méas o menos autonomia paratomar decisiones? ¢Por qué?
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INSTRUMENTO 3: FICHA DE OBSERVACION DIRECTA
FICHA DE OBSERVACION DE PROCESOS
Fecha: Hora:
Periodo: ( ) Pre-implementacién () Post-implementacion
Proceso observado: Generacion dereporte de ventas

Observador:

Actividad

Tiempo inicio

Tiempo fin

Duracion Observaciones

Busqueda de informacién

en sistema

Consolidacion de datos

Andlisisde informacion

Elaboracion de reporte

Revision y validacion

Tiempo total

Proceso observado: Toma de decision estratégica

Etapa

Descripcion

Tiempo

Dificultades
observadas

|dentificacion de

necesidad

Recopilacion de

informacion

Andlisisde
dternativas

Tomade decision
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Anexo 4: Validacion de expertos del Instrumento

UNIVERSIDAD NACIOMAL DEL SANTA

@us

ESCLLELA DE POSGHADD

MAESTRIA EN INGENIERIA DE SISTEMAS E INFORMATICA

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS

L DATOS GENFERALES

Titulo de I investipacion;

Investimadur:

Objetive 2encral:

Polilacion:

Muesira:

Mombre dil instrmmento:

L BRATONS DL EXPERTO Y AL

Apcllidos ¥y nombres:
Grado académica:

Iplenentacion de we soluciin de imeligencia de negocios pan
mejorar la toma de decisiones cn el procese de vontas de la empresa
Inversiomeas Pacifien WR SAC, Chamhore 2122

Ing. Picra Cardenss Manmaguc

Cretermian el ingacte de la implementocion de woa selacion de
mtcliEenciy de negeeios para mejorar (@ toma de deesionegs en gl
procesn e vertas de o empresa Inversiones Pacifioe WL SAD,
Chimbue 2022,

5 mabajadores del drea de ventas de la empresa [nversionezs Pacifico
WE SAC gue puticipen en el proceso de wom Jde decisiones
comereisles.

Tuesten censel: 5 Labajadoces (otalidad de la polblacion)

Cuesticiario pora 2voluacion del proceso de toma de decisiones an

v ETIaE

INAIMMIER

Asedn Valdivia Dscac

Dhctor

Especialidard:
Institucion donde labora:
(1)l H

Teléfono | Correo:

Informatics v de Sisterros

Universidad San Pedro

FIT34u4Y

G2 TEER
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I11. CRITERIOS DE VALIDACION

Mavgiew con wae ©2N0 rogibe corroapomda

N° CRI'TERIO DESCRIPCION Si | NO | oBs
1 Claridad Pc.'. .:-zn:s_essxm redactades con lenzuaje claro W
rormprensiblc
7 Odhjcrividad [ os iroms pommiten ceoper datns bjetivos sin sesgos ®
1 Partinoncia I x5 irems som aprapiagng para modie [as vaciahlos de ¥
culuediy,
4 Sufielencia I__,m s som suticizntes para cubear Las dimensienes del ¥
eamudio.
; Cobiercncla Ettix.c I::N.F]!IU:.UIIL'J..'[ enlie los Memes, 10 cadores y v
dimensiones.
& Consistencia Los toms mestionen consistoncia logica v metodologica. x
i Urganiracian La esttuctura del instrurento facihita su aplicaceon. X
a Actuzalidand Lo foens respomden 2 conceplos v Lourss vieesies, x
g Intemclonalldad Lo fams pammiten aleonzar (o5 objetvos de o %
v eEstigas ion.
I Metodologia Ll mstumesto s ccherente con el disefio mctodologioe. X
IV. VALIDACION POR ITEMS DEL INSTRUMENTO
SECCION A: EFICIENCLA DEL PROCESO DE VENTAS
Hedacciin Caberensis Colieren i
N rlara varinhke T ik Obseryaclines
Al | Tigmpo promedio de cierre de venis (en dias) Ei Si Si
A Tiempan .rln'}ir: do s actividades administrarivas g i gi
{1omes’dia)
1 -I.-I '.Fdlil dedicado a actividades de vonta g S S
(o s'diny
A M'l:!llb:'.'I'U idl.: AL IRCREATILS PREE LEITES i si Si
T YEMN
SECCTON Re CALTDADN IIF INFORMACTON
Rerftarriim {akerrscia A wherwncin .
N i vurhube il cchue Obscreacitnes
LE] Frecisida de micrmeacion de vzntas |'5) =) 1l b f|
B2 | Compleiilud de daloe de clicnes (%) =i S 31
B3 | Inegridad de repisiros de vantas (%) Ei =i &i
R Mr=poniblidad de daros lstSnices (%) Si 5i =1
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SECCION C: TOMA DE DECISIONES

= s Reducclon Colierenchu {Cuherenck T
] iTEmM S B e Erlwer vacinmes
r ;J_b; U bt prena e de decisimes {escala i 5 5
CX | Tiempo pronsedio pare genesar reportes [horas) Si 5i sl
C} | Fetrasos por Galla de mformacion (dias) 31 51 5
4 F'r'orlm'r'fni.'l fa reiniones de andlizis {por i i c

SETMENT)

V. OPINION DE APLICABILIDAD DEL INSTRUMENTO

CRITERID s N0
El s iumenbe e aplazable tl comwe esta furulado X
El insromento requiers modificacicnes menares antas de su aplicacian x
Ll instmummento requicre modificaciones meyorss antes de su aplicacion x
El i lummentao no g5 aplicabc b

VL OBSERVACIONES Y SUGERENCIAS

Minpuns

Lupar y fecha: Chunbote, (2 ge noviembre 2023

( @Iﬁ . §’
1
Asean Yaldivia Chear
DR 32734940
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UNIVERSIDAD NACIONAIL DEL SANTA

ESCULLA DE I'"OSGRADO

MAESTRIA EN INGENIERIA DE SISTEMAS & INFORMA TICA

FICIHA DE YALIDACION DE INSTRUMENTD POR JULCIO DE EXPERTOS

L DATOS GEENERALLS

Tituln e la investigacinn:

Investizador:

Ohjetivo meneral:

Poklaciin:

Muestra:

Mambre del instrumenin:

Implementoeion de una soluzion de nteligencia de negocios para
Illt'jm'rli Tt de decisiones =n &l JarnceEsn de ventas de b =LA RlE=hH
Inversiones Pacifica W SAC, Chimbote 2022

Inz. Moe Silva felada

Determinar ¢l impacte de la implementacion de una solucidn de
mickgencia de negooies pars mejorar la toma de decisionces cn el
proceso Jeovemtas de lo einpresn loversiones Pacilice WB SAL,
Chimbobe 2022,

5 wabojadores del drea Jde vantas de lo cunpeesa laversiones Pocifico
W SAC que partcipan en el proceso de toma de decisionsy
comereiales,

hucstra consal: 3 trabajadores (totalidad doe la poblacian)

Cuestionano pam evalnacdn del proceso de toma de decisiones &n
Y ETILEE

[I. DATOS DEL EXFERTO VALIDADOR

Apellidas v nombres:
Cerado académicn:
Especialidad:

Insrituciim donde lahora:
nnl:

Teléfino ! Correna:

Carranza Lugan Jorpe Lins
hlarister

Infarmdtica y de Sidtemas
I 'niversicdad San Pedne
1277442

Jearranzalghotmatl coms

124




1. CRITERIOS DE YALIDACION

Margue cobt aha L Jegih Corvesiatida;

Me CRITERIO DESCRIPCION &t MO (RS
1 Claridad T.na itemns o3t redactadns con lenanage clam v x
coanprens e,
£ s jetividanl Lo jlemas permalen mecopser dalos objelreos i scspos, x
1 Pertineneta L ilems son aproprudus pars medir L variables de ¥
rarodin
T Taositems aom soficiontos para enbeie 1z dimensiones el ;
4 Suliciencia ; X
l‘L‘-...JI'.'
i . Lixiste cohereacia entre bos 1tems, mdicadares v i
5 Colervncia ; ) X
dimens nnes
f Camsisrencia T.0s items mantenen consistoneia logics v etadolagien X
7 Urganizacion Lo estructura d=| imstromnento facilita su aplicazion X
" Actualidad L ilems responden o coneeplios v beoris vipende:. X
g Iatencinnalidad as femns pormiren aleanzar vR ahjetivios dela x
NVesiGECKIN.
10 | Metodologia Ll metramenic es coherente con el diszie metodolopio. X

IV. VALIDACTON POR ITF VS DEI INSTRUMENTO
BECOTON 4: EFICTENCTA DEL PROCESO DF VENTAS

T Rifaerifn Cohwreneis e e i 1w e
i i dlir varlable lindbcadur Litser i ipn iy
Al Tieanpo prmnediv Je e ce venlas Jeo dics) i It S
a2 IS :.i".'LIIL'LIJLI o wctrveledes adnnmsbabines g; 3 o
{loorasadiaf
] i dhndsceado & aclovmbedes de venbs | Lo diad =5 30 S
i NL‘II..L’!U Jl\.' Carban s IO s anE CTEs LI R| -:‘L -q;
verta
EECOTON B: CALIDAD DE INFORMACTON
o o Redaerian Cnhereneis b e 1w i’
L ELEE elars variable Indicador e ey
Bl | Frocizidn de noomnacion de vengss ['F) i i Si
R> :":'-'n]'\ln::‘: sl b datees de clentes (900 i i i
H3 Lotegeal ol e sedaslios de venlas (o) o 1} 3 S
B1 Dazponihilides de daros hisedrices 1% 51 3 i
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SCCCION C: TOMA DE DECISIONES

e ITEM Refdcén  CHMcrOMl | CARREUR | Observadonss
L'l Lo il s soma Lo O2 deocisoames (eetels =) 11 -3} k. 1}
C2 | Tierrro promadio pore generar recares {ons | gl 3 &
3 Relrasos pon Falie de olooncacion fdia) 5 5l 5
L4 Prernerom oo rennnes di.and s dpor semnna ) hll b il
V. OPINION DE APLICARILIDAD DEL INSTRLMENT()
CRITFRIO &l ]
Fl musimmmer o o n;’-iluunh Al cowmin s Tnrmamlndn e
EI. .III.‘\||J [FTFTTI R ENR S auieaes II:II."J .".Liln. IRURE SIS s 'J'." AL a :]- L'n'_'_'i.l:HI. h
1 mstmmer e TEEICTE min “iraciomes YOS AT T8 e s ::_—I'r:'-'im el
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Il CRITERIOS DE VALIDACION

Merrpue con wina (X sewin corresponge

N7 CRITERIO DESCRIPCION bt N0y | (YRS
I Claridad Loz itemes estdn redaclados zon lengnaje cizra y ¥
comprensiale.
2 | Orbjetividad Los items pormoiten recoger datos objetivos 5173 sesgos. X
05 1 cpropiades pas it las variable
3 | Pertinancts Los itens sen cproplades pasa medin las variables de ;
catud,
4 | Subiencia Ltm !I:_G:I'I'.‘: son Fulicientes para cubor las dimensiones del ®
esnulin
% | Calsrinii E.i.:ull..'_i.'uh'_'. encia colie e ks, indcaderes y %
dumansionee.,
fi | Censistencia Los items manticazn consistenciz logica v metocolkgica, X
Orpanizacion L extinciua de! smsteummeuio Pacilig su cplicasion X
R Aptnalliad I'nz fremrs respomden 5 cRNCPTENS ¥ en-ias vigenies ®
7 | tntencionatidad I m:.irmrt R"rrirnn Alranzar ns ohjervos e 1a X
mvesbgacnr.
10| Metodalogia El upslivanz o es cobeoenbe con el dieetivo ueodolog v, X
IV. VALIDACION POR iTEMS DEL INSTRUMENTO
SECCION A: CFICIENCIA DEL PROCESO DE VENTAS
Mo ITEM Holaceion Cohzroncin Cabereseia Obgiryacianes
g clors variahle indicudar
Al l 1P pl'l.'-l:::l!d Ooda cjeprs o8 venlas den dimsi 1 11 51
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SECCION Bf CALIDAD DE INFURMACLON
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SECCTON C: TOMA DE DECISIONES

e fTEM e | b | osiadee | Observaciones
] | Usc do daps para toma decooisiones (2zcala 1-5) 5 i Si
0 wernpi promneshn maen g enesar veporles (s 5 i i
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V. OPINION DE APLICABILIDAD DEL INSTRUMENTO
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