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RESUMEN

La finalidad de la presente investigacion es de mejorar la gestion de la organizacion aplicando la
inteligencia de negocios, que permite a las empresas tener un control en la gestion de forma
automatizada de sus reportes a nivel gerencial, con el fin de tomar decisiones empresariales. Para
el estudio se ha considerado las herramientas de la Inteligencia de Negocios variable explicativa,
y dependiente la automatizacion de los reportes ventas. El método utilizado fue tipo aplicada, nivel
explicativo, disefio experimental, enfoque cuantitativo. Asimismo, la primera variable
independiente nos sirvio para analizar la fiabilidad, los datos del cuestionario con preguntas
formuladas en escalas dependiente pre-test post-test prueba, la poblacidon estuvo conformada por
reportes de ventas, el muestreo fue no probabilistico por conveniencia. Se realizo la prueba de
normalidad y contrastacion de hipotesis por métodos estadisticos y el SPSS V25 donde podemos
afirmar que la inteligencia de negocios incrementa el crecimiento de ventas y la productividad en

una empresa de la provincia de Huaura, 2023.

Palabras claves: Inteligencia de negocios, oportunidades de ventas, seguridad de datos,

analisis estudio.
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ABSTRACT

The purpose of this research is to improve the management of the organization by applying
business intelligence, which allows companies to have control in the automated management of
their reports at the managerial level, in order to make business decisions. For the study, the
explanatory variable Business Intelligence tools have been considered, and the automation of sales
reports is dependent. The method used was applied type, explanatory level, experimental design,
quantitative approach. Likewise, the first independent variable helped us to analyze the reliability,
the questionnaire data with questions formulated on dependent scales pre-test post-test test, the
population was made up of sales reports, the sampling was non-probabilistic for convenience. The
normality test and hypothesis contrasting were carried out using statistical methods and SPSS V25
where we can affirm that business intelligence increases sales growth and productivity in a

company in the province of Huaura, 2023.

Keywords: Business intelligence, sales opportunities, data security, analysis study.



I. INTRODUCCION

La revolucion digital en la que se encuentran inmersas las empresas en la actualidad ha
modificado de manera sustancial la forma en que se gestionan los datos y la informacién dentro
de las organizaciones. Esta transformacion no es opcional, sino una necesidad para mantenerse
competitivas en mercados que exigen respuestas rapidas y precisas. La digitalizaciéon masiva ha
creado un entorno empresarial en el que las empresas ya no pueden depender Uinicamente de
sistemas tradicionales de gestion, sino que deben adaptarse a soluciones mas avanzadas que les
permitan aprovechar la informacion de manera estratégica. En este sentido, las herramientas de
inteligencia de negocios o Bussines Intelligecne (BI) han demostrado ser cruciales para enfrentar
los nuevos desafios que conlleva la gestion de grandes volimenes de datos.

Las herramientas de BI no solo permiten a las empresas recopilar datos de diferentes
fuentes, sino que también ofrecen la capacidad de analizarlos y transformarlos en informaciéon
valiosa que puede ser utilizada para mejorar la toma de decisiones. Este tipo de analisis es
fundamental en un contexto en el que la rapidez y precision en la toma de decisiones son esenciales
para aprovechar oportunidades de mercado o para reaccionar ante situaciones adversas. La BI
proporciona a las organizaciones una ventaja competitiva al permitirles ser mas agiles y eficientes,
lo que resulta especialmente Util en tiempos de incertidumbre econémica o de rapidos cambios en
el comportamiento de los consumidores.

Ademas, el uso de BI no se limita a un solo sector o area de la empresa, sino que puede
aplicarse de manera transversal en multiples departamentos, como finanzas, marketing, recursos
humanos y ventas. Esto permite a las empresas obtener una vision integral de sus operaciones, lo

que facilita la identificacion de ineficiencias y oportunidades de mejora. Por ejemplo, en el area



de ventas, BI puede ayudar a las empresas a analizar el comportamiento de los clientes, identificar
patrones de compra y adaptar sus estrategias de venta para satisfacer mejor las demandas del
mercado. Al mismo tiempo, en el area de finanzas, BI puede ser utilizada para monitorear el flujo
de caja, prever problemas financieros y optimizar la asignacioén de recursos.

Un aspecto destacado de BI es su capacidad para integrar y consolidar la data sincrona,
esto ha permitido a las organizaciones decidir la decision mas oportuna, rapida y fundamentada.
Por otra parte, la capacidad de BI consiste en ofrecer la realizacion del analisis de la data insitu, lo
que permite a las empresas tomar decisiones mas rapidas y fundamentadas. La capacidad de BI
para ofrecer analisis en tiempo real es especialmente relevante en entornos dinamicos, donde los
cambios en el mercado pueden ocurrir de manera repentina y requerir una respuesta inmediata. En
este sentido, las empresas que implementan BI estan mejor posicionadas para identificar
tendencias emergentes, anticipar problemas y ajustar sus estrategias antes de que se conviertan en
crisis. Esta agilidad es fundamental a la hora de mantener la competitividad dentro del entorno
empresarial que se ha convertido globalizado y tecnoldégicamente avanzado.

Por otro lado, la implementacién de BI no solo impacta en la toma de decisiones, sino que
también tiene efectos positivos en la eficiencia operativa. Al automatizar procesos clave, como la
generacion de reportes y el andlisis de datos, las empresas pueden reducir el tiempo que se dedica
a tareas administrativas repetitivas y liberar a su personal para que se enfoque en actividades de
mayor valor estratégico. Esto no solo mejora la productividad, sino que también contribuye a una
mayor satisfaccion de los empleados, quienes pueden dedicar mas tiempo a la innovacion y al
desarrollo de nuevas ideas, en lugar de a la gestion manual de datos. En definitiva, BI permite a
las organizaciones operar de manera mas eficiente y orientarse hacia el crecimiento a largo plazo.

Ademas, la automatizacion de estos procesos minimiza los errores humanos que son comunes en



la gestion manual, lo que mejora la calidad de los datos y la fiabilidad de los analisis. Con datos
mas precisos, las empresas pueden hacer proyecciones mas acertadas y adaptar sus estrategias con
mayor agilidad. Esto es crucial en mercados dindmicos, donde la rapidez y precision en la respuesta
a las demandas cambiantes son determinantes para mantener una posicion competitiva. Las
soluciones de BI permiten a las organizaciones responder de manera proactiva, ajustando sus
operaciones en tiempo real en funcion de la informacion mas actualizada. otra ventaja significativa
de Bl es la capacidad de mejorar la coordinacion entre departamentos. Al proporcionar una vision
integrada de los datos de toda la empresa, las herramientas de BI facilitan la colaboracion entre
diferentes areas, eliminando los silos de informacion y asegurando que todas las partes de la
organizacion estén alineadas con los objetivos estratégicos. Este enfoque colaborativo no solo
fortalece la cohesion interna, sino que también permite a las empresas ser mas flexibles y rapidas
a la hora de implementar cambios operativos que maximicen los resultados.

Asimismo, la tercerizacion de servicios tecnologicos, como la implementacion de sistemas
de BI, ha ganado popularidad entre las empresas que buscan mejorar su competitividad sin
aumentar de manera significativa sus costos operativos. Al delegar la gestion de tecnologias
avanzadas a proveedores especializados, las empresas pueden acceder a las ultimas innovaciones
en BI sin necesidad de contar con personal técnico interno. Esta estrategia no solo reduce la carga
administrativa de las organizaciones, sino que también les permite beneficiarse de las mejores
practicas de la industria, implementadas por proveedores que se especializan en la optimizacion
de sistemas tecnologicos. A medida que los mercados se vuelven mas complejos y competitivos,
la tercerizacion de tecnologias se presenta como una solucion eficiente para garantizar que las
empresas puedan mantenerse al dia con las tendencias tecnologicas sin comprometer sus recursos

internos.



La tercerizacion también es una estrategia util para las empresas que operan en regiones
donde la infraestructura tecnoldgica es limitada. En estos casos, contar con proveedores externos
que puedan ofrecer soluciones basadas en la nube o sistemas de BI remotos permite a las
organizaciones superar las barreras tecnologicas locales y acceder a herramientas avanzadas que
de otro modo serian inaccesibles. Esto es particularmente relevante en paises en desarrollo, donde
las empresas a menudo enfrentan limitaciones de infraestructura que pueden afectar su capacidad
para competir en mercados globalizados. Mediante la tercerizacion de servicios de BI, las empresas
pueden reducir estas brechas tecnoldgicas y mejorar su posicion en el mercado sin la necesidad de
realizar grandes inversiones en infraestructura interna.

En el contexto nacional, la adopcién de tecnologias de BI ha cobrado gradualmente
importancia en las organizaciones a la hora de realizar la bisqueda de recuperarse de las crisis
econdmicas recientes. La capacidad de optimizar recursos, mejorar la eficiencia operativa y tomar
decisiones informadas basadas en datos es crucial para enfrentar los desafios actuales. En las
regiones mas alejadas de los centros urbanos, las empresas enfrentan desafios adicionales, como
la falta de infraestructura tecnoldgica y la necesidad de capacitar a su personal en el uso de
herramientas avanzadas. Sin embargo, estas limitaciones también representan una oportunidad
para que las empresas regionales adopten soluciones innovadoras que les permitan diferenciarse
de sus competidores y fortalecer su posicion en el mercado.

La capacitacion del personal es un aspecto fundamental de la implementacion exitosa de
BI. Las herramientas de BI, por més avanzadas que sean, solo pueden ser efectivas si las personas
que las utilizan estan adecuadamente preparadas para interpretar los datos y aplicar los andlisis de
manera estratégica. En este sentido, las empresas deben invertir en la formaciéon continua de su

personal para garantizar que puedan aprovechar al méximo las capacidades de BI. Esto no solo



aumenta la eficiencia y la precision en la toma de decisiones, sino que también fomenta una cultura
organizacional orientada hacia la innovacion y la mejora continua.

En conclusion, BI es una herramienta fundamental para las organizaciones en el entorno
actual de digitalizacion masiva y rapida evolucion tecnoldgica. Su implementacion no solo permite
mejorar la toma de decisiones, sino que también contribuye a optimizar procesos, reducir costos,
mejorar la satisfaccion del cliente y fortalecer la competitividad de las organizaciones en mercados
cada vez mas exigentes. Ante estos desafios, las empresas que adopten soluciones de BI estaran

mejor preparadas para enfrentar el futuro y garantizar su crecimiento y sostenibilidad a largo plazo.

1.1  Descripcion y formulacion del problema

1.1.1 Descripcion del problema

La realidad problematica que enfrentan las empresas en la actualidad esta marcada por la
sobrecarga de informacion, lo que las obliga a buscar soluciones tecnoldgicas que no solo les
permitan almacenar grandes volumenes de datos, sino también procesarlos y analizarlos de manera
eficiente. La creciente competencia en los mercados globales exige que las organizaciones puedan
reaccionar rapidamente a los cambios, adaptar sus estrategias y tomar decisiones basadas en
informacion precisa y actualizada. Sin embargo, muchas empresas ain no cuentan con las
herramientas tecnologicas necesarias para lograrlo, lo que genera una brecha significativa entre las
organizaciones que han adoptado soluciones de BI (BI) y aquellas que todavia dependen de
procesos manuales o sistemas obsoletos. Esta situacion coloca a las empresas menos tecnificadas
en desventaja, lo que puede traducirse en una pérdida de oportunidades de crecimiento y una
incapacidad para competir en un entorno cada vez mas digitalizado.

Ademas, la falta de integracion entre los diferentes sistemas de gestion de una empresa



genera una serie de complicaciones en la operatividad diaria. La existencia de silos de informacion,
donde cada departamento maneja sus propios datos de manera independiente, impide que la
organizacion tenga una vision global de su desempefio. Esto no solo dificulta la toma de decisiones,
sino que también aumenta el riesgo de errores, duplicacion de esfuerzos y falta de coherencia en
las estrategias empresariales. Ante esta situacion, se hace imperativa la implementacion de
herramientas como Power BI, que permiten la consolidacion de informacién proveniente de
diferentes fuentes y su andlisis en tiempo real. La capacidad de contar con datos centralizados y
actualizados es crucial para que las empresas puedan tomar decisiones basadas en evidencia,
mejorar su eficiencia operativa y adaptarse con mayor agilidad a las fluctuaciones del mercado.

Otro aspecto critico de la problemadtica que enfrentan las empresas, especialmente en
regiones como la provincia de Huaura, es la falta de infraestructura tecnologica avanzada y la
limitada capacitacion del personal. Muchas organizaciones locales no han tenido acceso a las
tecnologias mas innovadoras ni han desarrollado las competencias necesarias para utilizarlas de
manera eficaz. Esto limita su capacidad para mejorar la productividad, optimizar procesos y
generar estrategias de crecimiento sostenibles. La brecha digital entre las grandes corporaciones y
las pequenas y medianas empresas (Pymes) es cada vez mas evidente, lo que aumenta las
desigualdades en términos de competitividad y acceso a nuevas oportunidades de negocio. En este
contexto, la implementacion de herramientas de Bl no solo proporcionaria una ventaja tecnoldgica,
sino que también permitiria a las empresas locales mejorar su gestion interna y adaptarse a los
estandares globales.

Asimismo, el desafio de manejar la complejidad de los datos no se limita tinicamente a las
grandes empresas. Las Pymes también enfrentan dificultades para gestionar y analizar su

informacion de manera eficiente. Muchas veces, estas empresas no cuentan con los recursos



financieros ni técnicos para implementar sistemas de gestion de datos complejos, lo que las lleva
a depender de procesos manuales que pueden resultar en errores y decisiones basadas en
informacion incompleta o inexacta. Implementar soluciones de BI como Power BI podria ser una
solucion accesible y escalable para estas organizaciones, permitiéndoles aprovechar los datos para
mejorar su rendimiento sin necesidad de grandes inversiones iniciales. De esta manera, incluso las
empresas mas pequefias pueden beneficiarse del analisis de datos en tiempo real y tomar decisiones
estratégicas que impulsen su crecimiento.

Finalmente, la realidad problematica se agrava cuando se considera la creciente necesidad
de personal capacitado para gestionar estas herramientas tecnologicas. Las empresas no solo deben
implementar soluciones de BI, sino también garantizar que su personal esté adecuadamente
capacitado para utilizar estas herramientas de manera eficaz. La falta de formacion y de habilidades
tecnologicas en muchos trabajadores puede representar un obstaculo para el éxito de la
transformacion digital de las empresas. Por lo tanto, es necesario que las organizaciones no solo
adopten tecnologias avanzadas, sino que también inviertan en el desarrollo de su capital humano,
proporcionando la formacion adecuada para maximizar el uso de herramientas como Power Bl y
asegurarse de que todos los niveles de la empresa estén alineados en la adopcion de estas
tecnologias.

Ante este panorama, la investigacion propuesta cobra especial relevancia, ya que busca
proporcionar una solucion integral mediante la implementacion de BI que permita a las empresas
locales mejorar su gestion de datos, optimizar sus procesos y aumentar su competitividad. Esta
propuesta no solo beneficiara a las grandes corporaciones, sino que también ofrecerd una via de
desarrollo para las Pymes, contribuyendo al fortalecimiento del ecosistema empresarial en la

provincia de Huaura y, por extension, en todo el pais.



1.1.2 Formulacion de problemas

Problema general
[ De qué manera la inteligencia de negocios se relacionara con la gestiéon de automatizacion
de reportes de ventas en una empresa Provincia Huaura, 2023?
Problemas especificos
(De qué manera la accesibilidad de informacion se relacionara con la gestion de
automatizacion de reportes de ventas en una empresa Provincia Huaura, 20237
(De qué manera la seguridad de datos se relacionard con la gestion de automatizacion de
reportes de ventas en una empresa Provincia Huaura, 2023?

1.2 Antecedentes

1.2.1. Antecedentes Internacionales.

Ricardo Padilla (2023) describe en su investigacion en la casa superior de estudios
Universidad de Cordova como mejorar la gestion del centro de idiomas para ser competitivo en el
mercado. En su estudio, plantea que la implementacion de BI, centrada en el andlisis de datos, es
esencial para el desarrollo de estrategias efectivas. La metodologia utilizada fue de tipo descriptiva,
con un nivel exploratorio y un disefio no experimental correlacional, permitiendo asi un analisis
profundo de la situacion actual del centro. La poblacion objeto de estudio estd conformada por
estudiantes de la Universidad de Cordoba, quienes proporcionan informacion valiosa sobre sus
experiencias y necesidades. Estas herramientas de BI ofrecen informacion detallada sobre el
rendimiento de los programas de idiomas, la satisfaccion de los estudiantes y la eficiencia
operativa, facilitando la identificacion de éareas de mejora y la formulacion de estrategias
adaptativas.

Para implementar esta tecnologia de manera efectiva, se requiere una infraestructura sélida,



dado que el centro de idiomas debe contar con la capacidad para adaptarse a los cambios
tecnologicos, especialmente en lo que respecta a plataformas digitales que han cobrado un papel
protagonico en las actividades de ensefianza, gracias a sus condiciones multimedia y dinamismo.
Asimismo, BI no solo contribuye a la mejora continua de los servicios ofrecidos, sino que también
genera un ambiente de aprendizaje mas dinamico y atractivo, lo cual resulta en una mayor
retencion de estudiantes y una oferta educativa mas competitiva. En resumen, las herramientas de
BI representan un componente crucial en la modernizacion de la gestion educativa, permitiendo a
las instituciones adaptarse a un entorno en constante cambio y responder proactivamente a las
demandas del mercado. Esta investigacion aporta valiosas lecciones a la tesis, al resaltar la
importancia de la implementacion de BI como herramienta clave para la optimizacion de procesos.
Al igual que en el contexto educativo, donde la recopilacion y el analisis de datos mejoran la
satisfaccion del estudiante y la eficiencia operativa, en el &mbito empresarial, BI puede facilitar la
automatizacion de reportes de ventas, permitiendo a la empresa de Huara obtener una vision clara
de su rendimiento en tiempo real. Este enfoque no solo promueve la toma de decisiones
informadas, sino que también potencia la competitividad al permitir a la empresa adaptarse
rapidamente a las dindmicas del mercado y satisfacer las necesidades de sus clientes de manera
mas efectiva. (Ricardo Padilla, 2023)

Viteri et al. (2021) en su articulo expone como objetivo analizar de qué manera la
herramienta de BI puede contribuir a que las empresas mejoren las ventas de sus productos. El
desarrollo de Business Intelligence se presenta como una solucioén innovadora que permite a los
grupos de interés de las organizaciones ser mas eficaces al realizar proyecciones en el mercado
comercial. Este enfoque incluye la recopilacion y andlisis de datos relevantes que ayudan a

identificar tendencias de consumo, preferencias de los clientes y patrones de compra, lo que
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permite a las empresas adaptar sus estrategias de ventas de manera mas efectiva. Ademas, al
considerar BI, las empresas pueden implementar medidas claras y precisas que optimicen sus
procesos operativos y de marketing. Esta capacidad de respuesta es especialmente crucial en el
contexto actual de recuperacion econémica, donde las empresas deben enfrentar desafios como la
fluctuacion de la demanda y la competencia creciente. La inteligencia de negocios se convierte,
por tanto, en una herramienta indispensable para la toma de decisiones informadas, lo que se
traduce en un aumento en la eficiencia operativa y un impacto positivo en los resultados
financieros. El aporte de esta investigacion a la tesis, es significativo, ya que enfatiza la relevancia
de las herramientas de BI en la mejora de las estrategias de ventas. Al igual que se plantea en el
estudio de Viteri et al. (2021) la implementacion de estas herramientas en la empresa de Huara no
solo permitira mejorar la precision en las proyecciones de ventas, sino que también facilitard la
identificacion de oportunidades de mercado y la adaptacion de la oferta a las necesidades de los
consumidores. Este enfoque permitird a la empresa optimizar su gestion de ventas a través de la
automatizacion de reportes, lo que se traduce en un acceso rapido y eficiente a informacion critica
que impulsa la toma de decisiones. En un entorno econdémico cambiante, contar con un sistema de
Business Intelligence se convierte en un factor clave para el éxito comercial, posicionando a la
empresa de Huara como un competidor més sélido en el mercado.

Varona-Taborda et al. (2021) menciona que los gobiernos municipales colombianos
cuentan con varias subsecretarias cuya funcidon principal es brindar una buena gestion y
cumplimiento de los objetivos planteados como representantes municipales, asi como ejecutar los
planes de trabajo a través de sus gobiernos. Es importante destacar que cada tarea a realizar
proporciona informacion relevante y Uinica sobre aspectos especificos, lo que resulta crucial para

la toma de decisiones, especialmente en relacion con proyectos de impacto que buscan mejorar la
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calidad de vida de la poblacion en areas como salud, educacion y programas sociales. En este
contexto, la atencion al ciudadano debe ser prioritaria, y la comunicacion efectiva es esencial para
generar mejoras significativas en la poblacion. Estos factores también influyen en el cambio social,
ya que un gobierno eficiente y transparente puede transformar positivamente la vida de los
ciudadanos. El objetivo es implementar inteligencia de negocios que permita agilizar los
problemas identificados como prioritarios, especialmente en situaciones de debilidad y exclusion
en el ambito de la salud y otros servicios publicos. A pesar de que las municipalidades han
desarrollado programas que optimizan los tramites y garantizan una atencion regular, este proceso
estd en constante evolucion, integrandose con herramientas tecnoldgicas como sistemas de gestion
en la nube y diversos portafolios que facilitan la administracion publica. Esta adaptacion
tecnologica no solo mejora la eficiencia de la gestion administrativa, sino que también permite una
mayor transparencia y acceso a la informacion para la ciudadania. El aporte de esta investigacion
a la tesis, es significativo, ya que proporciona un marco conceptual sobre como BI puede ser
utilizada no solo en el &mbito empresarial, sino también en la gestion publica. Al implementar
estrategias de BI en el contexto municipal, se puede aprender a optimizar los procesos de gestion
administrativa y la atencion al ciudadano, lo que podria traducirse en lecciones aplicables para la
automatizacion de reportes de ventas en una empresa. La experiencia de los gobiernos municipales
en la utilizacion de tecnologias para la toma de decisiones basadas en datos puede ser un modelo
para seguir, permitiendo a la empresa de Huara adoptar practicas similares para mejorar su
eficiencia operativa y su capacidad de respuesta a las necesidades del mercado. Ademas, la
integracion de tecnologias en la gestion administrativa es un aspecto que puede contribuir a un
mejor manejo de la informacién y al desarrollo de reportes mas precisos y utiles, lo cual es

fundamental para la sostenibilidad y el crecimiento empresarial en un entorno competitivo.
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1.2.2. Antecedentes Nacionales.

Segun Buleje y Vega (2019) en su investigacion presentan como proposito que el sistema
de BI se utilice para mejorar la calidad en la toma de decisiones empresariales d¢ APU KUNTUR
S.C.R.L. Las herramientas de BI permiten visualizar y analizar los datos, brindando a la
organizacion una ventaja significativa al observar su rendimiento de manera efectiva. La poblacion
de estudio esté constituida por cinco gerentes, utilizando un muestreo no probabilistico basado en
un juicio subjetivo y no aleatorio. La metodologia utilizada es de tipo aplicada, la cuenta ha
contado con un nivel explicativo y, asimismo, un disefio descrito como preexperimental. El grupo
de estudio inferencial cuenta con datos de control minimo, lo que ha sido crucial para identificar
el problema de estudio, manejando una muestra intacta para el analisis de la poblacién. Se
realizaron pruebas pre y post-implementacion, lo que permiti6 realizar varios procesos en distintas
situaciones antes haber implementado el sistema de BI, el cual anteriormente presentaba un
desempefio lento y frustrante en la generacion de reportes de ventas, donde las consultas se
colocaban al final de la lista, resultando en un retraso significativo. Los datos actuales no podian
visualizarse adecuadamente para su analisis, dificultando la formulacion de estrategias
empresariales efectivas. Sin embargo, con la implementacion del sistema de BI, se observd una
mejora significativa en el tiempo necesario para generar informes analiticos, facilitando asi un
analisis mas rapido y eficiente que contribuye a una mejor toma de decisiones. El aporte de este
antecedente es fundamental, ya que ilustra de manera clara como la implementacion de un sistema
de BI puede transformar la gestion de reportes en una organizacion. La experiencia de APU
KUNTUR S.C.R.L. resalta la importancia de contar con herramientas que optimicen la

visualizacién y analisis de datos, lo que resulta directamente aplicable a la necesidad de
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automatizar reportes de ventas en la empresa de Huara. Al adoptar un enfoque similar, se puede
esperar una mejora en la eficiencia operativa, facilitando la generacion de informes mas rapidos y
precisos que permitan a la empresa tomar decisiones informadas basadas en datos actuales y
relevantes. Esta experiencia también enfatiza la necesidad de implementar una infraestructura
adecuada y de capacitar al personal en el uso de estas herramientas, asegurando asi que la
transicion hacia un sistema de BI sea exitosa y beneficiosa para la organizacion.

Cahuana y Cahuana (2019) en su tesis, analizan el impacto que puede generar la aplicacion
de Business Intelligence (BI) en el 4rea comercial de la empresa, enfocandose en como esta
herramienta puede facilitar la toma de decisiones que generen rentabilidad. La investigacion se
desarrolld en torno a la interrogante: ;de qué manera influye el desarrollo comercial con la
aplicacion de BI en la empresa? La poblacion objetivo estuvo constituida por los trabajadores de
la empresa, a quienes se les aplico una encuesta para evaluar su conocimiento sobre la tecnologia
y la fiabilidad de los datos obtenidos. El método utilizado fue de tipo aplicada, con un diseno
preexperimental que incluy6 un Pre Test y un Post Test. Los resultados reflejaron una valoracion
positiva del personal, mostrando que la implementacion de la metodologia activa contribuyd a
mejorar la satisfaccion general de los empleados, evidenciado por un aumento del 73% en el Post
Test, comparado con el 55% en el Pre Test. Este incremento del 18% en promedio demuestra que
el uso de la aplicacion de BI es conveniente para la organizacion, favoreciendo la mejora de la
productividad en tiempos minimos y abriendo nuevas oportunidades de liderazgo empresarial, asi
como cambios significativos en la mejora del negocio, especificamente en la empresa Computer
House en Lima. El aporte de este antecedente a la tesis es significativo, ya que proporciona
evidencia sobre como la aplicacion de herramientas de BI puede impactar positivamente no solo

en la toma de decisiones comerciales, sino también en la satisfaccion del personal y la
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productividad general de la empresa. Los hallazgos de Cahuana y Cahuana resaltan la importancia
de capacitar al personal en el uso de estas tecnologias, lo cual podria ser un componente clave en
la implementacion de BI en la empresa de Huaura. La experiencia de Computer House muestra
que un enfoque proactivo en la adopcion de BI no solo mejora el rendimiento organizacional, sino
que también contribuye a crear un ambiente laboral mas comprometido y satisfecho. Estos
aspectos son esenciales para la automatizacion efectiva de los reportes de ventas, ya que la
involucracion del equipo es crucial para garantizar que las herramientas sean utilizadas de manera
eficiente y se obtengan resultados tangibles que beneficien a la organizacion.

Ademas, Santos y Benites (2023) en su investigacion tuvieron el propdsito de mejorar las
gestiones de la Ciudad Universitaria, evaluando como la BI puede optimizar los tramites de la casa
superior de estudios. Para demostrar esta optimizacidn, utilizaron una metodologia de tipo
aplicada, por otra parte, respecto al nivel fue explicativo y, en tanto que, el disefio ha sido
preexperimental. Su procedimiento se llevo a cabo en un solo momento, enfocandose en una
poblacion objetivo de 72 docentes. Se aplico un muestreo no probabilistico por conveniencia,
seleccionando a 20 docentes de diferentes cargos para asegurar una representacion diversa. El
enfoque cuantitativo de la investigacion permitié realizar un andlisis estadistico exhaustivo.
Ademas, la encuesta aplicada midié indicadores clave y considerd el modelo de Ralph Kimball,
una de las metodologias mas reconocidas que complementa el software amigable Pentaho
Community Edition 8.0. Los resultados de la investigacion concluyeron que la implementacion de
Business Intelligence (BI) mejora de manera significativa la gestion en la Facultad de Ingenieria
de la Universidad Nacional de Trujillo, evidenciando la efectividad de las herramientas de BI en
la optimizacion de procesos administrativos y en la facilitacion de la toma de decisiones. El aporte

de este antecedente a la tesis es considerable, ya que resalta la capacidad de BI para transformar la
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gestion administrativa en un entorno educativo. La experiencia de Santos y Benites ofrece un
modelo que puede ser adaptado en el contexto empresarial, subrayando la importancia de utilizar
metodologias probadas como la de Ralph Kimball para optimizar la gestion de datos. Asimismo,
la metodologia cuantitativa utilizada en su investigacion puede servir como referencia para la
recoleccion y analisis de datos en la empresa de Huara, lo que facilitara la implementacion de
herramientas de BI. Este antecedente demuestra que, al igual que en el &mbito académico, BI tiene
el potencial de mejorar la eficiencia operativa y la toma de decisiones en el sector comercial, lo
que resulta fundamental para alcanzar una automatizacion efectiva de los reportes de ventas y
potenciar el rendimiento general de la empresa.

En su investigacion, Elkin et al. (2022) sobre el Modelo de BI y Transformacion Digital
para los superetes en Bogota, tuvieron como objetivo principal permitir que sus administradores
tomen decisiones basadas en datos y que implementen nuevos modelos de negocio mediante el
uso de la inteligencia digital, lo que implica la adopcion de herramientas tecnoldgicas avanzadas.
El método utilizado fue un estudio de investigacion descriptivo, con un alcance correlacional y un
enfoque mixto. La poblacién considerada abarcé a las personas que ocupan los cargos de
propietario y/o administrador. Los resultados de su estudio concluyeron que el modelo de Bl y la
transformacion digital fortalecieron tanto la competitividad como la sostenibilidad de los superetes
en la Ciudad de Bogoté. A través de la adopcidon de nuevas tecnologias y el uso efectivo de la
informacion, se espera que los superetes puedan ser mas eficientes en sus gestiones operativas y
organizativas, tomando decisiones informadas que aseguren su posicionamiento en el mercado.
Este antecedente aporta valiosas perspectivas sobre como Bl y la transformacion digital pueden
ser instrumentos clave para mejorar la competitividad en el sector comercial. La experiencia de

los superetes en Bogotd demuestra que la implementacion de tecnologias y modelos de negocio
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innovadores permite a las organizaciones adaptarse rapidamente a un entorno cambiante y
responder de manera efectiva a las demandas del mercado. Esta investigacion subraya la
importancia de tomar decisiones basadas en datos, lo que puede ser crucial para cualquier empresa
que busque optimizar sus operaciones y mejorar su rendimiento. La implementacion de un modelo
similar en otras organizaciones podria resultar en una mejora significativa en la eficiencia
operativa y en la capacidad de respuesta, asegurando asi una ventaja competitiva en el mercado.
Ademéds, Rodriguez Caycho (2022) demostrd en su tesis denominada "Aplicacion de
Business Intelligence" cémo esta herramienta puede ser implementada en las actividades
rutinarias, como la gestion de personal y otras dreas del sector educativo. Su propoésito principal
fue contribuir al reclutamiento de personal docente de acuerdo con las necesidades del pais,
revisando sistematicamente la técnica de inteligencia artificial y utilizando herramientas de
mineria de datos en el proceso de KDD (Descubrimiento de Conocimiento en Bases de Datos).
Este enfoque se centra en trabajar con bases de datos fiables y limpias, asegurando que la
informacion extraida sea relevante y validada. Rodriguez Caycho extrajo informacion procesada
de grandes volumenes de datos a través de diferentes etapas, que incluyen eleccion, procesamiento,
transformacion, mineria de datos y analisis de datos, con el objetivo de descubrir tendencias
ocultas. Las técnicas fueron aplicadas en diversas areas, como la seleccion de personal, y se
consideraron relevantes en el proceso de toma de decisiones. En su estudio, se describieron las
técnicas de agrupacion y clasificacion de datos en mineria de datos y Business Intelligence,
mostrando una efectividad del 70% en la mejora de estos procesos. Este antecedente proporciona
una vision clara sobre como la aplicacion de BI puede optimizar al gestionar el talento humano
dentro del sector educativo, resaltando la importancia de utilizar herramientas avanzadas para el

andlisis de datos. La investigacion de Rodriguez Caycho demuestra que el uso de la BI no solo
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facilita la toma de decisiones informadas, sino que también contribuye a la identificacion de
patrones y tendencias que pueden ser cruciales para abordar las necesidades especificas del sector.
La efectividad del 70% en las técnicas de agrupacion y clasificacion evidencia el potencial de estas
herramientas para mejorar la eficiencia de los procesos de reclutamiento y seleccion. Esta
experiencia puede servir de modelo para otras organizaciones que busquen aplicar BI en sus
operaciones, mostrando que la integracion de estas tecnologias puede transformar
significativamente la manera en que se gestionan los recursos humanos y se optimizan los procesos
administrativos.

Segun Santisteban (2022) en su investigacion, se presenté como propodsito demostrar como
BI permite que las gestiones gerenciales sean mas Optimas en el Centro Médico. El método
aplicado fue el disefio longitudinal o evolutivo, con un enfoque cuantitativo. La poblacion en
estudio estuvo compuesta por 7 trabajadores activos del Centro de Salud, y no fue necesario
calcular la muestra, ya que se tom6 como modelo un enfoque cualitativo exploratorio. Este modelo
se implement6 en diversos puestos de salud que compartian caracteristicas similares y utilizé un
sistema de panel de control (Dashboard) en Power BI, el cual permite visualizar el comportamiento
de las ventas semanales por cada area de atencion y especialidad. Los resultados demostraron que
la herramienta de BI implantada tuvo un impacto positivo en el sector salud, reduciendo de manera
rapida los errores humanos, lo que condujo a una mayor precision y eficiencia en la gestion del
Centro Médico A & M TRADING E.LLR.L. Este antecedente resalta la efectividad de la Bl en la
optimizacién de la gestion gerencial en el sector salud, lo que puede ser un modelo a seguir para
otras organizaciones. La implementacion de un dashboard en Power BI, que permite el monitoreo
en tiempo real del comportamiento de las ventas, no solo mejora la toma de decisiones, sino que

también minimiza los errores operativos, aumentando la eficiencia organizacional. La
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investigacion de Santisteban proporciona evidencia de que, al aplicar BI, las entidades de salud
pueden gestionar sus recursos de manera mas efectiva y adaptarse rapidamente a las dindmicas
cambiantes del sector. Esta experiencia subraya la importancia de adoptar tecnologias que faciliten
la recopilacion y el analisis de datos, ofreciendo lecciones valiosas para otras areas, como el sector
empresarial, donde la mejora en la gestion y la precision en los informes son igualmente criticas.
Brenis (2022) en su investigacion, buscd como BI facilita el analisis de datos para medir el
desempefio del personal que labora en la cadena de Boticas Inkafarma en Jaén, Cajamarca, y la
satisfaccion laboral de los agentes de venta. La metodologia utilizada fue de tipo aplicada, con un
enfoque cuantitativo, no experimental y transversal. La poblacion estuvo conformada por los
vendedores de la empresa, y la variable independiente evalu6 el efecto del comportamiento de los
trabajadores, lo que permiti6 un analisis mas profundo para su implementacion. El uso de un
dashboard como modelo de Business Intelligence (BI), integrado con la herramienta Power BI,
permitid la visualizacion de datos estadisticos clave a través de reportes detallados, lo que mejoro
significativamente el rendimiento del personal. Este sistema no solo facilitd el seguimiento de
indicadores de desempefio, sino que también optimiz6 la toma de decisiones, aportando a una
mayor eficiencia operativa y a una mejor comprension de la satisfaccion laboral dentro de la
cadena de boticas. La investigacion de Brenis destaca la importancia de implementar sistemas de
inteligencia de negocios en la gestién de recursos humanos, especialmente para el seguimiento y
analisis del desempeiio laboral. El uso de dashboards permite una visualizacion clara y precisa de
los indicadores clave, lo que facilita la toma de decisiones informadas y ayuda a identificar areas
de mejora. Esta experiencia es aplicable a cualquier organizacion que busque optimizar su

rendimiento y gestionar de manera mas efectiva el desempefio de su personal, demostrando que la
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tecnologia de BI no solo mejora los procesos internos, sino que también contribuye a aumentar la
satisfaccion y el compromiso de los empleados.

Cuellar (2022) en su investigacion, establecio la relacion entre los cambios en los procesos
de tecnologia de informacién (TI) y la cultura organizacional, utilizando un método hipotético-
deductivo con un disefio no experimental y transaccional, de enfoque cuantitativo. La
investigacion se centrd en una poblacion de 48 docentes y trabajadores administrativos de las areas
de tecnologia de informacion y finanzas, analizando como la implementacion de BI influia en la
gestion diaria. El andlisis estadistico arrojo un coeficiente de correlacion de Rho de Spearman de
0.532** y un p-valor de 0.000, lo que indica una fuerte asociacion positiva entre las variables. Esto
permitid confirmar que BI facilita una toma de decisiones més precisa y basada en datos en tiempo
real, lo que impacta directamente en el rendimiento operativo y la atencion brindada. Ademas, se
observd que los cambios en los procesos de TI ayudaron a fortalecer la cultura organizacional,
promoviendo un entorno mas dindmico y adaptativo a las nuevas tecnologias. En conclusion, el
estudio resaltd la importancia de integrar BI en los sistemas de gestion para obtener un flujo
continuo de informacién actualizada, mejorando asi la eficiencia organizacional y la capacidad de
respuesta. Este antecedente aporta significativamente a la tesis al demostrar como la
implementacion de BI no solo mejora la eficiencia en la gestion de procesos clave, sino que
también facilita la toma de decisiones mas informada y precisa. La correlacion positiva entre TI y
la cultura organizacional sugiere que el uso de BI puede optimizar la automatizacion y la gestion
de reportes de ventas, proporcionando a la empresa un acceso inmediato a datos relevantes y
actualizados para ajustar sus estrategias de manera proactiva. Esto refuerza el objetivo de la tesis
de mejorar la gestion de reportes de ventas mediante la implementacion de BI, generando un

entorno empresarial mas eficiente y competitivo.
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Malaver (2022) en su estudio, aplicd una herramienta tecnologica de Bl en el area de ventas
de NICE Comunicaciones S.A.C., demostrando como la implementacion de Business Intelligence
(BI) mejor¢ significativamente el rendimiento de la empresa. El método de investigacion fue de
tipo aplicada y nivel explicativo, con un disefio preexperimental que permitié6 medir variables
independientes, como el tiempo de procesamiento y la eficiencia en la toma de decisiones. La
herramienta Power BI fue utilizada para analizar grandes volumenes de datos relacionados con las
ventas, mostrando mejoras en la visibilidad y comprension de los datos en tiempo real. Los
resultados del estudio fueron contundentes, con un ahorro del 97% en el tiempo de procesamiento,
lo que equivale a 16 horas y 7 minutos, optimizando considerablemente el uso de recursos y la
eficiencia operativa. Ademas, el uso de BI permitio a la empresa realizar un seguimiento mas
detallado del rendimiento de su personal y ajustar las estrategias de ventas de manera mas agil y
precisa, contribuyendo a una toma de decisiones mas rapida y efectiva. Malaver concluyé que la
integracion de BI no solo mejora la eficiencia comercial, sino que también proporciona una ventaja
competitiva al permitir respuestas rapidas a las demandas del mercado. Este antecedente aporta
considerablemente a la tesis al demostrar como la implementacion de BI puede optimizar procesos
clave en el area comercial, reduciendo significativamente el tiempo necesario para generar reportes
y tomar decisiones basadas en datos precisos. La experiencia de NICE Comunicaciones S.A.C. es
un claro ejemplo de como BI puede ser utilizado para mejorar la automatizacion de reportes de
ventas, lo que respalda la idea de que las empresas que adoptan esta tecnologia pueden mejorar su
eficiencia, reducir costos y aumentar su competitividad en el mercado.

Barahona (2022) en su investigacion, se enfoc6 en mejorar la gestion de los centros
empresariales de la Universidad de Sipan mediante el uso de BI para facilitar la toma de decisiones.

La poblacion de estudio estuvo conformada por 6 directivos de nivel gerencial, lo que no requirid
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la aplicacion de muestreo, ya que la muestra fue equivalente a la poblacion. El método utilizado
fue el analisis inferencial, comenzando con un pretest para recopilar datos sobre el estado actual
de la gestion gerencial. Los datos fueron procesados y analizados con el fin de evaluar la
normalidad de la data distribuida por medio de la prueba propuesta por Shapiro Wilk.
Posteriormente, se aplicaron pruebas paramétricas como Pearson T-STUDENT para aquellos
datos que cumplian con los supuestos de normalidad y, para los datos que no cumplian, se utilizé
la prueba no paramétrica correspondiente a Wilcoxon. En cuando a los hallazgos indicaron que BI
es una herramienta versatil que permitié mejorar significativamente las decisiones gerenciales en
la universidad. Este enfoque facilitdé una mayor eficiencia en la administracion de los centros
empresariales, optimizando la recoleccion y andlisis de datos y proporcionando un sistema mas
solido para la toma de decisiones. Este antecedente contribuye a la tesis al demostrar como BI
puede ser una herramienta flexible que se adapta a diferentes contextos organizacionales,
mejorando la toma de decisiones en niveles gerenciales. La investigacion de Barahona muestra
que, incluso en entornos con poblaciones pequefias, como en este caso, el uso de BI puede tener
un impacto significativo en la optimizacion de la gestion. Este enfoque puede trasladarse al ambito
empresarial para automatizar la generacion de reportes de ventas y mejorar la precision en las
decisiones estratégicas, apoyando la idea de que la implementacion de BI contribuye a una gestion
mas eficiente y basada en datos confiables.

Segun Chuquitaype et al. (2021) en su tesis de licenciatura, el objetivo fue implementar BI
para mejorar la gestion de servicios en una empresa, con un enfoque en optimizar el monitoreo y
la respuesta a las solicitudes de infraestructura tecnologica. Hipotético-deductivo ha sido el método
elegido, de tipo aplicada, con un disefio preexperimental que permitié comparar los resultados

antes y después de la implementacion de BI. La poblacion de estudio incluyd solicitudes,
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requerimientos y ocurrencias de los servicios tecnologicos relacionados con SAP, correo y
plataformas de bases de datos TI. El analisis se centr6 en evaluar el impacto de Bl en la gestion de
estos servicios, utilizando una prueba de significancia con un valor de 0.001, considerado muy
pequefio, y un estadistico Z de -3.831, que se encuentra significativamente por debajo del valor
critico de -1.96. Estos resultados indicaron que la implementacién de BI mejor6 notablemente la
capacidad de la empresa para monitorear, gestionar y responder a las demandas de su
infraestructura TI, lo que condujo a una mayor eficiencia y una reduccioén en los tiempos de
respuesta. La tesis concluyo que BI contribuy6 directamente a mejorar la calidad del servicio y la
toma de decisiones, permitiendo a la empresa gestionar su infraestructura tecnologica de manera
mas efectiva y con mayor agilidad. Este antecedente aporta a la tesis al demostrar como BI puede
ser utilizada para optimizar la gestion de servicios y procesos tecnoldgicos, lo que es directamente
aplicable a la automatizacion de reportes de ventas en una empresa. El estudio de Chuquitaype et
al. resalta la importancia de contar con una herramienta como BI para mejorar no solo la eficiencia
en la respuesta a las demandas de servicio, sino también para generar un sistema de monitoreo en
tiempo real que permita a la empresa tomar decisiones mas precisas y basadas en datos. Este
enfoque subraya como BI puede ser un factor clave en la optimizacion de procesos empresariales
y en la mejora general del rendimiento organizacional, apoyando asi el objetivo de la tesis.
Huaméan (2021) en su estudio, explor6 como la implementacion de tecnologia,
especificamente BI, contribuye a optimizar las operaciones en las empresas. Utilizé un enfoque
aplicado de nivel explicativo, el cual ha contado con un disefio experimental para medir el impacto
de BI en las areas operativas. En cuanto a la poblacion que formo parte del estudio, se incluy6 a
los procedimientos realizados dentro de la Outsourcing S.A.C., donde se emplearon técnicas como

fichas de observacion y cuestionarios para recopilar los datos. Posteriormente, se aplico la
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estadistica inferencial, esto conllevé a validar los supuestos de la investigacion. Por otra parte, de
los resultados indicaron que de implementar BI ha optimizado de forma significativa las atenciones
en las areas operativas, incrementando la eficiencia y reduciendo errores. Ademas, el estudio
demostrd que BI es una herramienta confiable para la mejora de procesos operativos en la cartera
MAF Pert prejudicial de la empresa Recupera Outsourcing S.A.C. La capacidad de BI para ofrecer
informacion precisa y en tiempo real contribuy6 de manera mas informada el proceso de la toma
de las decisiones, esto permitido a la empresa ajustar sus operaciones de manera mas eficaz y
orientada a los resultados. Este antecedente es relevante para la tesis, ya que demuestra cémo la
inteligencia de negocios puede ser un recurso clave en la optimizacion de procesos operativos y la
toma de decisiones estratégicas. La experiencia de Huaman con Outsourcing S.A.C. refuerza la
idea de que BI no solo optimiza la eficiencia operativa, sino que ademas facilita un analisis
profundo y en tiempo real de las operaciones, lo cual es esencial para la automatizacion de reportes
de ventas. Al aplicar estas herramientas en el contexto de la tesis, se puede esperar una mejora
significativa en la gestion de reportes, aumentando la precision y agilidad a la hora de tomar alguna
decision.

1.3  Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Determinar si la aplicacion de inteligencia de negocios se relacionara con la gestion de

automatizacion de reportes de ventas en una empresa Provincia Huaura, 2023.

1.3.2 Objetivos especificos

* Determinar de qué manera la accesibilidad de informacion se relacionara con la gestion

automatizacion de reportes de ventas en una empresa Provincia Huaura, 2023.
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= Determinar de qué manera la seguridad de datos se relacionara con la gestion
automatizacion de reportes de ventas en una empresa Provincia Huaura, 2023.

1.4  Justificacion

La inteligencia de negocios es crucial su utilizacion dentro de las compaiias modernas, ya
que permite no solo un mejor monitoreo de la produccion, sino también la creacién de
conocimiento valioso a partir de los datos generados. Proporciona facilite al elegir una decision de
manera mas informada y estratégica, lo que a su vez mejora la competitividad y eficiencia de las
empresas. Al integrar sistemas de inteligencia de negocios, las organizaciones pueden identificar
patrones y tendencias que antes pasaban desapercibidos, permitiéndoles optimizar sus recursos y
procesos. Este enfoque orientado a datos impulsa el éxito empresarial al proporcionar una base
solida para reaccionar rapidamente ante los cambios del mercado y las demandas de los clientes.
Ademés, la inteligencia de negocios no solo mejora la eficiencia interna, sino que también
contribuye a mejorar la experiencia del cliente, lo que es esencial para posicionarse por encima de
los competidores. Al ofrecer un mejor servicio basado en datos precisos y actualizados, las
compaiias tienen la capacidad de prever las necesidades de sus clientes y adaptar sus productos o
servicios en funcién de ello. Esta rapida capacidad de reaccion no solo incrementa la satisfaccion
del cliente, sino que también refuerza la fidelidad y la confianza hacia la marca.
1.4.1 Econdémica

La implementacion BI proporciona a las compaiiias la identificacion ineficiencias
operativas y areas que requieren mejoras. Por medio de la analitica de la data de manera sincrona,
las organizaciones pueden detectar obsticulos dentro de los procedimientos del area de
produccion, logistica o ventas, lo que les permite realizar ajustes antes de que estos problemas

afecten gravemente el desempefio de la empresa. Este enfoque proactivo, en lugar de reactivo, no
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solo mejora la efectividad operativa, ademas de disminuir los periodos de inactividad y los costos
asociados a la resolucion de problemas no detectados a tiempo. Al tomar decisiones informadas
basadas en datos, las empresas pueden optimizar sus flujos de trabajo, minimizar errores y
aumentar la productividad, lo que resulta en un entorno empresarial mas agil y eficaz. Ademas,
proporciona a las compafiias una capacidad crucial para realizar previsiones mas precisas. El
analisis predictivo, una de las funciones clave de BI, permite a las organizaciones anticipar
tendencias del mercado, cambios en la demanda de los consumidores y fluctuaciones en los precios
de los materiales o insumos. Con esta informacion, las empresas pueden ajustar sus estrategias de
produccion y ventas de manera anticipada, optimizando sus inventarios y mejorando la
planificacion de recursos. Esta prevision estratégica no solo mejora la capacidad de respuesta de
las empresas ante las dindmicas del mercado, sino que también reduce el riesgo de sobreproduccion
o desabastecimiento, lo que tiene un impacto directo en la rentabilidad. Asimismo, de haber
implementado a la inteligencia de negocio como parte de los procedimientos se fortalece la
eleccion de las decisiones de manera colaborativa en las empresas. Con el acceso a datos en tiempo
real, los distintos departamentos de la organizacion, desde ventas hasta finanzas y operaciones,
pueden trabajar de manera més coordinada. Al tener una fuente tinica y confiable de informacion,
se eliminan las barreras entre departamentos y se facilita la alineacion de estrategias y objetivos.
Esto promueve un enfoque de gestion mas integral y coherente, en el cual todas las areas de la
empresa contribuyen al éxito general. Ademads, la transparencia en los datos y la informacion
compartida a través de herramientas de BI fomentan una cultura empresarial basada en la
colaboracion y la mejora continua. Por otro lado, la inteligencia de negocios facilita la creacion de
reportes y analisis personalizados para diferentes audiencias dentro de la organizacion. Desde

informes detallados para la alta direccion hasta dashboards operativos para el personal en terreno,
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BI permite adaptar la presentacion de datos segun las necesidades de cada grupo. No solo existe
una mejora en la eficiencia de toma de decisiones, sino que también garantiza que todos los niveles
de la organizacion tengan disponibilidad de la informacién requerida para llevar a cabo sus
responsabilidades de manera mas efectiva. La capacidad de personalizar los reportes también
permite a las empresas medir y seguir de cerca el cumplimiento de sus objetivos estratégicos, lo
que proporciona una mayor visibilidad y control sobre su rendimiento general. Finalmente, BI
tiene un impacto significativo en la satisfaccion del cliente. Al contar con datos precisos sobre el
comportamiento del consumidor, las empresas pueden mejorar la personalizacion de sus ofertas y
adaptar sus productos o servicios a las necesidades especificas de cada segmento de mercado. Esta
personalizacién genera una mayor satisfaccion del cliente, esto se traduce en una mayor lealtad y
repeticion de compra. Ademads, con el uso de BI, las empresas pueden anticipar las tendencias y
preferencias de los consumidores, permitiéndoles desarrollar productos mdas innovadores y
relevantes para sus clientes. Esta capacidad de innovar y adaptarse a las expectativas cambiantes
de la clientela es relevante como factor de competitividad en un mercado en constante evolucion.
1.4.2 Metodologica

Desde un enfoque metodologico, BI también promueve una gestion basada en la evidencia,
lo que implica que las decisiones empresariales se tomen no solo con base en la experiencia o la
intuicion, sino fundamentadas en datos precisos y actualizados. Esto incrementa la fiabilidad de
las estrategias implementadas, ya que cada accion se respalda en informacion tangible,
minimizando el riesgo de errores o decisiones mal informadas. Ademas, al contar con herramientas
avanzadas que permiten analizar grandes volumenes de datos en tiempo real, las empresas pueden
prever situaciones antes de que se conviertan en problemas mayores, lo que les otorga un margen

de maniobra crucial para evitar crisis operativas o financieras. Esta metodologia, orientada hacia
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la proactividad, es esencial para crear entornos empresariales resilientes y capaces de responder
rapidamente a las fluctuaciones del mercado. Otro aspecto destacado del enfoque metodologico,
el cual refleja a la capacidad de proporcionar retroalimentacion constante y en tiempo real sobre
el desempeio de las estrategias implementadas. Esto permite un ciclo de mejora continua, en el
cual las organizaciones pueden evaluar el impacto de sus decisiones casi de inmediato y ajustar
sus tacticas conforme sea necesario. A diferencia de los métodos tradicionales, donde las
evaluaciones y correcciones suelen ocurrir una vez finalizados los proyectos, la inteligencia de
negocios permite realizar ajustes mientras se desarrollan las operaciones, lo que optimiza el tiempo
y los recursos. Esta flexibilidad metodologica asegura que las empresas no solo sean mas
eficientes, sino que también puedan minimizar el impacto de cualquier desvio o error, mejorando
la calidad general de la gestion. Asimismo, permite la estandarizacion de los procesos de analisis
en las empresas. Al establecer un marco metodoldgico que puede ser replicado en diferentes
departamentos o incluso en organizaciones de distintos sectores, se facilita la creacion de un
lenguaje comun en la interpretacion y uso de los datos. Esto no solo promueve una mayor
coherencia en las decisiones empresariales, sino que también facilita la colaboracion entre los
equipos, ya que todos los departamentos utilizan las mismas herramientas y metodologia para
evaluar su desempefio. La estandarizacion también favorece la comparacion de resultados a lo
largo del tiempo, permitiendo una mejor evaluacion del progreso y facilitando la identificacion de
las mejores practicas dentro de la organizacion. Finalmente, la metodologia de inteligencia de
negocios es altamente escalable, lo que significa que puede adaptarse facilmente al crecimiento de
una organizacion. A medida que las empresas expanden sus operaciones o ingresan a nuevos
mercados, las herramientas de BI pueden ajustarse para gestionar un mayor volumen de datos sin

comprometer la calidad del andlisis. Esta escalabilidad es fundamental para garantizar que las
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empresas puedan mantener la eficiencia y la agilidad en su toma de decisiones, incluso en
momentos de crecimiento acelerado. Ademas, al ser una metodologia flexible, BI permite a las
empresas adaptarse a nuevos entornos competitivos, ajustando sus estrategias con rapidez y
precision, lo que asegura su competitividad en el largo plazo.
1.4.3 Practica

El aspecto practico también radica en su capacidad para facilitar la toma de decisiones en
tiempo real, lo que es fundamental en entornos empresariales donde la rapidez y precision pueden
marcar la diferencia entre aprovechar una oportunidad o perderla frente a los competidores. Con
herramientas de BI, los directivos pueden acceder a dashboards interactivos que muestran datos
actualizados sobre el rendimiento de ventas, inventarios o la satisfaccion del cliente, lo que les
permite ajustar las estrategias operativas y de marketing en funcion de datos confiables y actuales.
Este nivel de control y visibilidad sobre los procesos organizacionales permite no solo la
resolucion de problemas de manera inmediata, sino también la identificacion de patrones o
tendencias que pueden ser aprovechados para mejorar el rendimiento general de la empresa.
Ademas, la implementacion de inteligencia de negocios tiene un impacto significativo en la
optimizacién del recurso humano. Al automatizar procesos repetitivos, como la creacion de
reportes o la recopilacion de datos, los empleados pueden dedicar més tiempo a tareas estratégicas
y de alto valor, como el andlisis y la toma de decisiones basadas en los datos. Esta redistribucion
de esfuerzos permite un uso mas eficiente del talento humano, lo que aumenta la productividad de
los equipos y, en ultima instancia, mejora los resultados generales de la empresa. En el &mbito del
servicio al cliente, por ejemplo, la automatizacion de procesos permite una atencion mas rapida y
precisa, lo que mejora la experiencia del cliente y contribuye a la fidelizacion, un factor clave para

el crecimiento sostenible de cualquier organizacion. Otro beneficio practico clave es la capacidad
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de las herramientas de BI para integrar datos de multiples fuentes en una plataforma unificada.
Esto facilita la creacion de una vision 360° del negocio, lo que es crucial para identificar
interdependencias entre diferentes areas de la organizacion, como ventas, finanzas y produccion.
Esta integracion permite que los responsables de la toma de decisiones comprendan mejor como
las acciones en un area pueden afectar a otras, lo que fomenta una gestion mas holistica y
estratégica. Ademads, esta vision integrada facilita la creacion de modelos predictivos y
simulaciones que ayudan a prever posibles escenarios futuros, permitiendo a las empresas
prepararse de manera mas efectiva para cambios en el mercado o en su entorno operativo. Por
ultimo, la implementacion de inteligencia de negocios mejora la capacidad de la empresa para
gestionar el riesgo. Al contar con datos precisos y en tiempo real, los directivos pueden identificar
posibles amenazas o problemas antes de que se conviertan en crisis. Por ejemplo, la deteccion
temprana de una caida en las ventas en una region o la identificacion de ineficiencias en la cadena
de suministro permite a la empresa tomar medidas correctivas de manera inmediata. Esto no solo
protege a la empresa de pérdidas financieras, sino que también mejora su capacidad para mantener
una operacion fluida y predecible. Ademas, la posibilidad de realizar analisis de sensibilidad con
herramientas de BI permite a las empresas evaluar el impacto potencial de diferentes decisiones
antes de implementarlas, lo que reduce el riesgo de tomar decisiones equivocadas y mejora la

capacidad de la empresa para responder de manera proactiva a los cambios del mercado.

1.5  Hipotesis
1.5.1 Hipotesis general
La aplicacion de inteligencia de negocios mejora la gestion de automatizacion de reportes

de ventas en una empresa provincia Huaura,2023.
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1.5.2 Hipdtesis especificas
a) La inteligencia de negocios incrementa el crecimiento de ventas en una empresa
provincia Huaura,2023.
b) La inteligencia de negocios incrementa la productividad ventas en una empresa

provincia Huaura,2023.
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II. MARCO TEORICO

2.1  Bases tedricas

Segun estudio realizado por Sdnchez (2014) el cual fue aplicado en la compafiia San Roque
S.A. en Perq, cuyo principal objetivo ha sido realizar un Modelo de Inteligencia de Negocio para
las areas encargada de las ventas de una compafiia. En su investigacion utilizd una metodologia
aplicada descriptiva y se tomaron como muestra al area correspondientes a las ventas, en donde se
ha recolectado la data mediante la entrevista y la observacion, y encuesta y la cual validadas por
los expertos. Los resultados mostraron un ahorro en el tiempo de respuesta en realizar propuestas
para reuniones reduciéndose de 3 horas a 2 horas, lo que representa un ahorro porcentual del 25%
al 11%, las opiniones formuladas se incrementaron de 3 a 5 por reunidn. Los resultados obtenidos
por opinion de expertos mostraron cambios de mejora relativamente. Ademas, se identificaron
atributos desfavorables y favorables del Modelo en estudio.

Segtin Takimoto (2013) plantea la manera aplicativa de aplicar metodologicamente los
procedimientos de BI en los procedimientos de eleccion de decisiones de EGEMSA, empresa de
generacion eléctrica en el Peru. El objetivo principal del estudio es plantear una manera aplicativa
metodologica para optimizar los procesos que apoye en las decisiones adecuadas con las
herramientas de Business Intelligence. También se ha llevado a cabo la utilizacion de una
metodologia aplicada de tipo experimental en el &mbito de la Gerencia Comercial de EGEMSA.
Se ha considerado como técnicas para recolectar la data a las entrevistas y observacion directa del
proceso, junto con instrumentos como cuestionarios y fichas de observacion. De acuerdo con el
resultado, se implement6 con éxito la optimizacion en el proceso de toma de decisiones a través
de una metodologia basada en Business Intelligence. Se determin6 que facilitdé una comunicacion

eficaz en los procesos decisiones proporcionando informacion normalizada y unificada, asi como
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informacion historica. Ademas, se lograron respuestas en tiempos rapidos y la flexibilidad en
extraccion y las transformaciones de datos. Se calculd un retorno de inversion del 422.83%.

En su investigacion, Jara (2017) identifico como problema las dificultades encontradas en
las fases de implementar proyectos con BI. El objetivo fue disefiar un procedimiento metodologico
para la implementacion de estos proyectos utilizando herramientas de codigo abierto. Se empleo
una metodologia proyectiva y método holopraxico. En cuanto a la cantidad considerada para
poblacion, esta ha sido conformada por los alumnos de la Casa superior de Estudios Universidad
Andina Néstor Caceres Velasquez en Peru, y la muestra incluy6é un grupo de estudiantes de la
Facultad de Ciencias de la Salud de los ultimos 5 afios. Ademas, la técnica de observacion junto
con una guia de observacion ha sido utilizadas como instrumentos. Se ha empleado a la
metodologia en 5 etapas, apoyada en el modelado UML. Se concluyd que la solucion que fue
propuesta brinda de alguna una manera mas eficiente de ejecutar proyectos relacionados con BI,
disminuyendo tanto los riesgos de fracaso como los costos en la fase inicial al aprovechar la
usabilidad de herramientas de codigo abierto.

En su investigacion, Fiestas (2015) indica que un-Sistema de Inteligencia de Negocios que
podria mejorar el proceso de decisiones relacionado con la remuneracion, en la Pesquera Carlos
Eduardo S.R.L. en Peru. Por otra parte, el objetivo es establecer un sistema que facilite la
extraccion, personalizacion registros de manera practica a tiempo real para respaldar decisiones y
tomar estratégicas, permitiendo hacer predicciones en el area personal, el método de estudio fue
inductivo-deductivo con un disefio descriptivo-transaccional. La poblacion de estudio incluy6 a
todos los integrantes de la empresa pesquera a nivel regional. Como parte de la recoleccion de la
data se ha considerado a la técnica de entrevista con los jefes de la empresa. Los resultados

indicaron una mejora para tomar decisiones al implementar el sistema inteligencia de negocios,
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permitio brindar regulares y positivas respuestas. Ademas, se ha concluido respecto al sistema ha

proporcionado datos eficaces y oportunos a la hora de tomar alguna decision.

2.2 Definicion de Términos

Inteligencia de Negocios.

Ademas, las herramientas de Business Intelligence permiten a las organizaciones
personalizar sus analisis de acuerdo con las necesidades especificas de cada area o departamento,
lo que mejora la relevancia de los datos presentados para cada nivel de toma de decisiones. Por
ejemplo, los departamentos de ventas pueden beneficiarse de informes detallados respecto al
comportamiento de la demanda, las tendencias de compra y la efectividad de las estrategias de
marketing. Mientras tanto, las 4reas financieras pueden centrarse en la optimizacion de recursos y
en la proyeccion de escenarios futuros basados en los resultados historicos. Esta personalizacion
de los andlisis garantiza que cada equipo dentro de la organizacion tenga acceso a la informacion
mas pertinente para su operacion, lo que potencia la capacidad de cada departamento para cumplir
con sus objetivos especificos de manera mas eficiente. Otro aspecto crucial a considerar de este
término, es la capacidad que brinda a la hora de mejorar la prevision y planificacion a largo plazo.
Las herramientas de BI utilizan algoritmos avanzados que permiten a las empresas no solo analizar
el presente, sino también hacer predicciones precisas sobre el comportamiento futuro del mercado.
Esto incluye la posibilidad de prever cambios en la demanda, identificar posibles crisis y
adelantarse a las tendencias emergentes. Al contar con esta capacidad predictiva, las empresas
pueden ajustar sus estrategias de manera proactiva, optimizando sus operaciones antes de que se

presenten problemas, lo que reduce los riesgos y maximiza las oportunidades de crecimiento. Esto
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resulta especialmente valioso en mercados dinamicos y altamente competitivos, donde la rapidez
y la precision en la toma de decisiones pueden marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso.

Automatizacion de procesos.

Valdivieso Abad y Bonini (2019) destacan que las tecnologias emergentes estan no solo
reconfigurando las interacciones tradicionales entre usuarios y maquinas, sino que estan creando un
entorno donde las maquinas también toman decisiones de forma autonoma basadas en algoritmos
complejos. Esta evolucion en los contextos de comunicacion ha dado lugar a lo que se conoce como
"cooperacion humano-maquina”, en la que ambos actores colaboran para optimizar procesos y
generar resultados mas eficientes. Por ejemplo, en muchas empresas, los sistemas de inteligencia
artificial pueden analizar grandes volumenes de datos y sugerir acciones basadas en patrones y
tendencias que los humanos podrian no detectar a simple vista. Esta capacidad de analisis y
procesamiento instantaneo acelera significativamente la toma de decisiones y permite a las
empresas adaptarse rapidamente a los cambios del mercado. Otro beneficio clave de estas
tecnologias es la personalizacion y mejora de la experiencia del usuario. En el &mbito empresarial,
tecnologias como el machine learning permiten ajustar productos y servicios a las necesidades
especificas de cada cliente, lo que fortalece la relacion empresa-cliente y mejora los niveles de
satisfaccion. Ademas, los chatbots y asistentes virtuales, impulsados por inteligencia artificial,
pueden manejar consultas y brindar soporte las 24 horas, lo que no solo incrementa la eficiencia en
el servicio al cliente, sino que también libera a los empleados para que se concentren en tareas mas
complejas y estratégicas. Este tipo de automatizaciébn permite que las empresas mantengan
operaciones continuas y respuestas rapidas a las necesidades de los clientes, lo cual es crucial en
mercados donde la inmediatez y la atencidn personalizada son factores determinantes para la

fidelizacioén. En términos de eficiencia operativa, la automatizacién de procesos empresariales a
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través de tecnologias emergentes ha permitido reducir significativamente el margen de error
humano, lo que se traduce en menos desperdicio de recursos y una mayor rentabilidad. Por ejemplo,
en la gestion de inventarios o en la produccion industrial, los sistemas automatizados pueden
monitorear y ajustar las operaciones en tiempo real, lo que asegura que los productos o servicios
cumplan con los estandares de calidad establecidos. Esta capacidad de supervision continua también
permite una mejor gestion de los recursos y la optimizacion de la cadena de suministro, lo que
reduce costos y mejora la productividad. En resumen, la integracion de estas tecnologias emergentes
no solo redefine la relacion entre humanos y maquinas, sino que también impulsa un cambio
estructural en la forma en que las empresas operan, generando beneficios tanto en términos de
eficiencia como de competitividad.

Integridad de datos.

Kroenke (2003) enfatiza que la integridad de los datos no solo implica la precision y
consistencia de la informacion almacenada, sino también la capacidad de mantenerla actualizada
y accesible en todo momento. En un entorno empresarial donde la toma de decisiones debe ser
rapida y basada en hechos concretos, la integridad de los datos se convierte en un activo estratégico
fundamental. Cuando los sistemas de informacion garantizan que los datos estén protegidos contra
manipulaciones indebidas o errores de entrada, las empresas pueden confiar plenamente en los
analisis que derivan de dichos datos. Esto es especialmente critico en sectores como las finanzas
o la manufactura, donde una decision erronea basada en datos defectuosos puede generar
consecuencias devastadoras, como inversiones fallidas, sobreproduccion o pérdidas operativas.
Ademas, la integridad de los datos juega un papel vital en el cumplimiento de normativas legales
y estandares de la industria, como los relacionados con la privacidad de datos o la seguridad de la

informacion. Empresas que manejan grandes volumenes de datos personales o financieros, como
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los bancos o las aseguradoras, deben asegurar que su informacion esté libre de errores y protegida
contra cualquier tipo de vulnerabilidad que pueda poner en riesgo la confianza de sus clientes o la
regulacion de las autoridades. En un entorno de Business Intelligence, cualquier inconsistencia en
los datos puede desestabilizar los analisis predictivos o las proyecciones estratégicas, lo que puede
traducirse en decisiones de mercado ineficaces o en la incapacidad de identificar riesgos
emergentes. Por tanto, garantizar la integridad de los datos no solo es una cuestion técnica, sino
un componente esencial en la planificacion y ejecucion de estrategias empresariales. Finalmente,
es importante destacar que la integridad de los datos también esta estrechamente vinculada a la
tecnologia y los sistemas utilizados para gestionar la informacion. Herramientas avanzadas como
las bases de datos relacionales, los sistemas de gestion de datos en la nube y los mecanismos de
validacion automatica juegan un rol clave en la proteccion y validacion de la informacion
almacenada. Las organizaciones deben adoptar procesos rigurosos de auditoria de datos y
mecanismos de control que detecten y corrijan posibles errores o inconsistencias antes de que
impacten negativamente en la operacion diaria. Asi, las compaiiias priorizan la integridad de los
datos no solo estan invirtiendo en su eficiencia operativa, sino también en la sostenibilidad y
competitividad a largo plazo en un mercado cada vez mas dependiente de la informacion precisa
y confiable.

Crecimiento de Ventas.

Desde la perspectiva de Julca (2023) la participacion dentro del crecimiento de las ventas
no solo refleja el rendimiento comercial actual de una empresa, sino que también es un indicador
fundamental para prever su estabilidad y competitividad futura. Este crecimiento puede medirse a
través de multiples dimensiones, como el incremento en las unidades vendidas, la expansion en

nuevos mercados o el aumento en la cuota de mercado. Al analizar estos factores, las empresas
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pueden identificar cuales de sus productos o servicios estan generando mayores ingresos y qué
estrategias estan siendo mas efectivas. Ademads, permite visualizar si los objetivos de ventas
establecidos se estan cumpliendo y, de no ser asi, qué factores estan influyendo negativamente en
los resultados. De este modo, monitorear el crecimiento de las ventas se convierte en una
herramienta estratégica para la planificacion a corto y largo plazo.

Por otro lado, evaluar el crecimiento de las ventas también proporciona a las empresas una
vision mas clara sobre el comportamiento del consumidor. A través de este analisis, las empresas
pueden identificar patrones de consumo, preferencias de los clientes y posibles cambios en las
tendencias del mercado. Esta informacion es esencial para adaptar las estrategias comerciales a las
necesidades cambiantes del mercado y para desarrollar nuevos productos o servicios que
respondan a las demandas emergentes. Asimismo, las empresas pueden utilizar este conocimiento
para ajustar sus campanas de marketing y focalizar sus esfuerzos en los segmentos de clientes que
presentan mayor potencial de crecimiento. En resumen, la capacidad de interpretar correctamente
los datos de crecimiento en ventas permite a las empresas no solo consolidar su posicion actual,
sino también planificar un crecimiento sostenido en el futuro. Ademas, al monitorear de cerca el
crecimiento de las ventas, las empresas pueden detectar areas de oportunidad y de mejora en su
gestion operativa. Por ejemplo, si un andlisis revela que las ventas de un producto en particular
han decrecido en un segmento de mercado especifico, la empresa puede investigar las causas
subyacentes y ajustar su estrategia para revertir esta tendencia. Esto puede implicar una
modificacion en los precios, una mejora en la distribucion, o incluso una renovacion en el disefio
del producto. En definitiva, un monitoreo constante del crecimiento de las ventas no solo ayuda a

mantener el control sobre los resultados financieros, sino que también impulsa una gestion mas
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dinamica y adaptable, lo que es crucial para mantenerse competitivo en un entorno empresarial en
constante evolucion.

Productividad en ventas.

Para Pérez y Julian (2016) la productividad en ventas es un aspecto crucial que no solo
mide el volumen de ventas alcanzado por un equipo, sino también la eficiencia con la que se
gestionan los recursos disponibles. En este contexto, es fundamental que los vendedores no solo
se enfoquen en cerrar mas tratos, sino que lo hagan en menos tiempo, maximizando los recursos
invertidos en el proceso de venta. Esta eficiencia operativa no solo beneficia a la empresa en
términos de rentabilidad, sino que también contribuye a una mejor gestion del tiempo por parte de
los vendedores, quienes pueden concentrarse en prospectos con mayores probabilidades de éxito.
De este modo, las empresas que logran mejorar la productividad de sus equipos de ventas no solo
incrementan sus ingresos, sino que también optimizan el uso de su fuerza laboral, garantizando un
retorno sobre la inversion mas elevado. Ademas, la calidad de las interacciones con los clientes es
otro factor clave en la productividad de ventas. No basta con aumentar la cantidad de transacciones;
los vendedores deben ser capaces de establecer relaciones solidas y duraderas con los clientes. En
este sentido, la capacidad para entender las necesidades del cliente, personalizar las ofertas y
proporcionar soluciones que realmente agreguen valor es fundamental. Esta relacion de calidad
fomenta la lealtad del cliente y contribuye a una mayor satisfaccion, lo que, a largo plazo, se
traduce en clientes recurrentes y una mayor estabilidad en los ingresos de la empresa. Las
tecnologias como la inteligencia de negocios (BI) proporcionan a los vendedores una gran cantidad
de datos sobre el comportamiento de los clientes, lo que les permite adaptar su enfoque y ofrecer
propuestas mas personalizadas que se ajusten mejor a las demandas especificas de cada cliente.

Finalmente, el impacto de la automatizacion en la productividad de ventas es innegable. Las
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herramientas de automatizacion permiten a los vendedores dedicar menos tiempo a tareas
repetitivas y administrativas, como la generacion de informes o el seguimiento manual de leads, y
mas tiempo a actividades de mayor valor, como la estrategia de ventas y la interaccion directa con
los clientes. Al automatizar procesos clave, los vendedores pueden enfocarse en los clientes mas
prometedores y cerrar tratos de manera mas eficiente. Ademas, la automatizacion facilita el analisis
de datos en tiempo real, lo que permite a los equipos de ventas reaccionar rapidamente ante
cambios en el mercado y ajustar sus estrategias sobre la marcha. De esta manera, la combinacion
de BI y automatizacioén no solo mejora la productividad individual de los vendedores, sino que
también optimiza el rendimiento general del equipo de ventas, incrementando la competitividad y
rentabilidad de la empresa en su conjunto.

La inteligencia de negocios (BI, por sus siglas en inglés) se refiere al conjunto de
herramientas, tecnologias y metodologias que permiten a las organizaciones analizar datos
empresariales y obtener informacion valiosa para tomar decisiones mas informadas. Aplicada a la
automatizacion de reportes de ventas, la BI puede optimizar significativamente la gestion y el
proceso de generacion de reportes, permitiendo una toma de decisiones mads rapida, precisa y
eficiente.

Uno de los pilares fundamentales de la inteligencia de negocios es la capacidad de
consolidar y procesar grandes volumenes de datos en tiempo real. Este procesamiento facilita la
extraccion de patrones, tendencias y anomalias en el comportamiento de las ventas. Asi, cuando
se implementa en la automatizacion de reportes, la BI transforma los datos crudos de ventas en
informacion estructurada, lista para ser utilizada por los responsables de las decisiones

estratégicas.
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En el contexto de la gestion de ventas, el uso de BI tiene implicaciones profundas en la
eficiencia operativa. La automatizacion de reportes basada en BI permite reducir errores manuales
y agilizar el proceso de actualizacion de datos, lo que no solo incrementa la velocidad del flujo de
informacion, sino también la confiabilidad de los informes generados. Estos reportes, que
tradicionalmente requerian tiempo y recursos significativos para ser elaborados, pueden generarse
automaticamente con actualizaciones periodicas, lo que libera tiempo para que el personal se
concentre en tareas de mayor valor estratégico.

Ademés, la inteligencia de negocios permite personalizar los reportes de ventas segun las
necesidades especificas de cada nivel de la organizacion. Por ejemplo, la alta direccion puede
requerir resimenes consolidados de las ventas a nivel global, mientras que los gerentes de ventas
regionales pueden necesitar un andlisis detallado del desempefio de sus equipos en areas
geograficas especificas. La capacidad de BI para generar reportes dinamicos y adaptables a
diferentes usuarios facilita la toma de decisiones basadas en datos precisos y oportunos.

La automatizacion de los reportes de ventas mediante BI también habilita la identificacion
de oportunidades de crecimiento y areas que necesitan mejoras. Al utilizar algoritmos avanzados
y técnicas de andlisis predictivo, las empresas pueden prever tendencias futuras en el
comportamiento de los consumidores, optimizando asi sus estrategias de ventas. Este enfoque
proactivo, impulsado por datos, resulta en una ventaja competitiva significativa, ya que permite a
las organizaciones responder rapidamente a cambios en el mercado y adaptar sus tacticas de ventas
con mayor agilidad.

Por otra parte, la implementacion de inteligencia de negocios en la gestion de reportes de
ventas permite una mayor transparencia dentro de la organizacion. Los responsables de la toma de

decisiones tienen acceso a datos en tiempo real, lo que reduce la dependencia de informes estaticos
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que pueden quedar obsoletos rapidamente. Esta visibilidad en tiempo real permite ajustar las
estrategias de ventas y responder a las demandas del mercado de manera mas agil.

Por ello, la aplicacion de la inteligencia de negocios en la automatizacion de reportes de
ventas no solo mejora la eficiencia operativa, sino que también proporciona una base solida para
la toma de decisiones estratégicas informadas. Al automatizar la recopilacion y el andlisis de datos,
las empresas pueden optimizar sus recursos, minimizar errores, y reaccionar con mayor rapidez a
las tendencias del mercado, todo mientras mejoran la calidad y relevancia de la informacién
obtenida a partir de sus operaciones de ventas.

La inteligencia de negocios, también conocida como Business Intelligence (BI), es una
disciplina que ha transformado la manera en que las empresas toman decisiones, sobre todo en lo
que respecta a la gestion de ventas. Esta tecnologia abarca una serie de herramientas, aplicaciones
y practicas que permiten a las organizaciones recopilar, integrar, analizar y presentar datos de
manera sistematica para mejorar el rendimiento y la toma de decisiones estratégicas. La aplicacion
de la inteligencia de negocios en la automatizacion de los reportes de ventas representa un avance
crucial para optimizar los procesos de andlisis de datos, ahorrando tiempo y recursos, y mejorando
la precision de las decisiones basadas en la informacion obtenida.

En un entorno empresarial altamente competitivo, donde el volumen de datos aumenta
constantemente, contar con un sistema eficiente de inteligencia de negocios es fundamental. La
automatizacion de reportes de ventas mediante BI permite que los datos, que antes se generaban
de manera manual y a menudo estaban sujetos a errores humanos, ahora sean producidos con
mayor precision y rapidez. De esta forma, las empresas pueden analizar el comportamiento de las
ventas casi en tiempo real, lo que facilita la deteccion de patrones y tendencias que pueden influir

en la toma de decisiones.
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Uno de los beneficios mas importantes de la inteligencia de negocios es su capacidad para
consolidar datos de diversas fuentes. En el ambito de las ventas, la informacion puede provenir de
multiples canales: desde sistemas de gestion de relaciones con los clientes (CRM), hasta
plataformas de comercio electronico, pasando por registros de transacciones fisicas. A través de
BI, todos estos datos se integran y se presentan de manera coherente y estructurada, lo que permite
una vision completa y clara del rendimiento de ventas. Este enfoque unificado mejora la precision
y consistencia de los reportes generados.

Otro aspecto relevante es la capacidad de BI para ofrecer analisis avanzados, que van mas
alla de los reportes descriptivos tradicionales. Mediante técnicas de analisis predictivo, la
inteligencia de negocios permite anticipar comportamientos futuros basados en datos historicos.
Asi, las empresas pueden prever con mayor exactitud las demandas del mercado, identificar
productos o servicios que estdn ganando popularidad, y ajustar sus estrategias de ventas en
consecuencia. Esta capacidad para anticipar y actuar proactivamente es una de las razones por las
que BI se ha convertido en una herramienta indispensable en la gestion de ventas moderna.

Ademas de proporcionar un andlisis predictivo, BI también facilita la personalizacion de
los reportes de ventas segun las necesidades de cada area de la organizacion. Esto es crucial, ya
que no todos los niveles gerenciales requieren la misma informaciéon. Por ejemplo, mientras que
la alta direccion puede estar interesada en un resumen global de las ventas, los gerentes de ventas
regionales pueden necesitar un desglose mas detallado, con métricas especificas para su area
geografica. B permite generar estos reportes de manera automatica y adaptada a cada contexto, lo
que garantiza que cada nivel de la organizacion cuente con la informacion precisa para tomar

decisiones informadas.
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La automatizacion de los reportes de ventas no solo mejora la eficiencia operativa, sino
que también tiene un impacto significativo en la estrategia empresarial. Los gerentes pueden tomar
decisiones basadas en datos en tiempo real, lo que les permite reaccionar de manera mas agil a los
cambios en el mercado. Este enfoque basado en datos también reduce la dependencia de la
intuiciéon o suposiciones, que pueden ser inexactas o desactualizadas. De este modo, las
organizaciones pueden formular estrategias de ventas mas fundamentadas y alineadas con las
tendencias del mercado.

Otro de los beneficios clave de la implementacion de BI en la automatizacion de reportes
de ventas es la capacidad de reducir los costos operativos. Tradicionalmente, la recopilacion y
analisis de datos de ventas requeria un considerable esfuerzo humano, lo que implicaba mas tiempo
y recursos. Con la automatizacion, este proceso se agiliza, liberando a los empleados de tareas
repetitivas para que se concentren en actividades de mayor valor estratégico, como el analisis de
tendencias o el disefio de nuevas estrategias comerciales. Asi, BI no solo optimiza los procesos,
sino que también contribuye a mejorar la productividad general de la empresa.

Un factor esencial en la implementacion de BI es la calidad de los datos. Para que los
reportes automatizados sean efectivos, es fundamental que los datos que alimentan el sistema sean
precisos y confiables. Esto implica que las empresas deben prestar especial atencion a la limpieza,
estandarizacion y validacion de los datos antes de su procesamiento. Un sistema de inteligencia de
negocios solo puede ser tan efectivo como los datos que utiliza, por lo que la gestion adecuada de
la informacidn es un paso critico en el éxito de la automatizacion de reportes.

La integracion de BI con tecnologias avanzadas como la inteligencia artificial (IA) y el
aprendizaje automatico (Machine Learning) amplia ain mas las posibilidades de automatizacion

en la gestion de ventas. Estas tecnologias permiten que los sistemas de BI no solo generen reportes
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automaticos, sino que también aprendan y mejoren con el tiempo. Los algoritmos de IA pueden
identificar patrones complejos en los datos de ventas y proporcionar recomendaciones
personalizadas para mejorar el rendimiento. Por ejemplo, un sistema de BI puede sugerir qué
productos deben promocionarse en ciertas €pocas del afio, o qué segmentos de clientes tienen mas
probabilidades de responder a campanas de marketing especificas.

Sin embargo, la implementacion de BI en la automatizacion de reportes de ventas no esta
exenta de desafios. Uno de los principales obsticulos es la integracion de sistemas. Muchas
organizaciones utilizan multiples plataformas para gestionar diferentes aspectos de sus
operaciones, lo que puede dificultar la consolidacion de datos en un inico sistema de BI. Ademas,
la capacitacion del personal para utilizar eficazmente estas herramientas también puede representar
un reto, ya que no todos los empleados estan familiarizados con la interpretacion y uso de datos
generados por sistemas avanzados de inteligencia de negocios.

En el futuro, es probable que la inteligencia de negocios siga evolucionando, especialmente
en el &mbito de la nube. Las soluciones de BI en la nube permiten un acceso mas flexible y
escalable a los datos, lo que facilita la colaboracion entre equipos dispersos geograficamente.
Ademas, la tendencia hacia la automatizacion total de procesos sugiere que, en los proximos afos,
las empresas podran contar con sistemas de BI que no solo generen reportes, sino que también
tomen decisiones autonomas basadas en los analisis de datos.

En definitiva, la aplicacién de la inteligencia de negocios para la automatizacion de
reportes de ventas representa un avance significativo en la optimizacion de los procesos
empresariales. Esta tecnologia permite a las organizaciones operar de manera mas eficiente,
reducir costos, mejorar la precision de los datos y tomar decisiones mdas fundamentadas y

estratégicas. Aunque existen desafios en su implementacion, los beneficios superan con creces las
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dificultades, y el uso de BI seguira siendo una herramienta clave para el éxito empresarial en un
entorno cada vez mas competitivo y basado en datos.

La inteligencia de negocios (BI) se ha convertido en una herramienta esencial para las
empresas que buscan optimizar sus procesos y mejorar la toma de decisiones basadas en datos. En
particular, su aplicacion en la automatizacion de reportes de ventas ha transformado la forma en
que las organizaciones manejan y analizan la informacién. BI proporciona una estructura que
permite a las empresas recopilar, organizar y analizar grandes voliumenes de datos de manera
eficiente, lo que facilita la creacion de reportes automaticos y personalizados.

En el entorno competitivo actual, las empresas dependen cada vez més de datos precisos y
actualizados para tomar decisiones agiles y bien informadas. La automatizacion de reportes de
ventas mediante el uso de BI permite generar informes detallados y actualizados en tiempo real,
eliminando la necesidad de procesos manuales que pueden ser propensos a errores y consumir
mucho tiempo. Este enfoque reduce significativamente la probabilidad de cometer errores
humanos y mejora la fiabilidad de los informes, lo que resulta en decisiones mas acertadas y
oportunas.

La consolidacion de datos es uno de los aspectos mas valiosos de la inteligencia de
negocios. En una empresa, los datos relacionados con las ventas provienen de diversas fuentes,
como los sistemas de gestion de relaciones con los clientes (CRM), bases de datos internas,
plataformas de comercio electronico y registros de puntos de venta fisicos. La inteligencia de
negocios permite integrar y estructurar todos estos datos en un unico sistema, proporcionando una
vision unificada y comprensible del rendimiento general de ventas. Esto no solo mejora la
coherencia y precision de los reportes, sino que también permite a los responsables de la toma de

decisiones acceder a informacion clave desde cualquier parte del mundo.
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Otro beneficio importante de la BI aplicada a la automatizacion de reportes es la capacidad
de personalizar los informes de acuerdo con las necesidades especificas de cada area de la
organizacion. Por ejemplo, mientras que la alta gerencia puede necesitar informes consolidados
que muestren el desempefio general de las ventas, los equipos de ventas locales o regionales
podrian requerir analisis mas detallados y segmentados. Las herramientas de BI permiten crear
estos informes de manera automatica y adaptada a las necesidades de cada usuario, lo que facilita
una mejor toma de decisiones a nivel local y global.

La capacidad de analisis predictivo es otro de los grandes avances que ofrece la inteligencia
de negocios. Con la integracion de algoritmos de andlisis avanzados, los sistemas de BI pueden
identificar patrones en los datos histdricos y predecir futuras tendencias de ventas. Esto permite a
las organizaciones no solo reaccionar ante los cambios del mercado, sino anticiparse a ellos,
ajustando sus estrategias de ventas de manera proactiva. Este tipo de predicciones puede ser crucial
para optimizar el inventario, lanzar promociones en el momento adecuado o ajustar las tacticas de
ventas para mejorar el rendimiento.

En términos operativos, la automatizacion de los reportes de ventas no solo agiliza los
procesos, sino que también reduce los costos asociados con la generacion manual de informes. Las
tareas repetitivas que antes requerian la intervencion de analistas o gestores pueden ser ahora
automatizadas, liberando recursos para que se enfoquen en actividades mas estratégicas. Esta
optimizacion de recursos permite a las organizaciones ser mas eficientes, lo que se traduce en una
mayor competitividad en el mercado.

Uno de los principales desafios en la implementacion de la inteligencia de negocios en la
automatizacion de reportes de ventas es la calidad de los datos. Para que los sistemas de BI

funcionen de manera Optima, es esencial que los datos sean precisos, coherentes y actualizados.
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Los datos incompletos o incorrectos pueden llevar a conclusiones erréneas, por lo que es
fundamental que las empresas dediquen recursos a la limpieza y validacion de los datos antes de
su integracion en los sistemas de BI. Ademas, la integracion de diferentes fuentes de datos, como
CRM y ERP, puede ser complicada, y las empresas deben asegurarse de que estos sistemas estén
correctamente sincronizados.

El impacto de la inteligencia artificial (IA) y el Machine Learning en los sistemas de BI ha
llevado la automatizacion de reportes de ventas a un nuevo nivel. Estas tecnologias permiten que
los sistemas de BI no solo generen reportes, sino que también aprendan de los datos para mejorar
continuamente sus analisis y predicciones. Los algoritmos de IA pueden identificar patrones
complejos y ofrecer recomendaciones personalizadas para optimizar las estrategias de ventas. Por
ejemplo, un sistema de BI equipado con IA podria sugerir el momento ideal para lanzar una nueva
campafia o identificar a los clientes mas propensos a comprar un determinado producto.

Otro aspecto que se debe considerar es la formacion del personal. La inteligencia de
negocios y sus herramientas pueden requerir una curva de aprendizaje considerable, y es esencial
que los empleados que utilizaran estos sistemas estén adecuadamente capacitados para interpretar
los informes y aprovechar al maximo las funcionalidades de BI. Sin esta formacion, las
organizaciones corren el riesgo de no explotar todo el potencial de la inteligencia de negocios y,
por lo tanto, no lograr los resultados esperados.

A pesar de estos desafios, los beneficios superan con creces las dificultades. En el futuro,
es probable que la BI siga evolucionando, especialmente en el ambito de la computacion en la
nube. Las soluciones de BI en la nube ofrecen mayor flexibilidad, ya que permiten acceder a los
datos desde cualquier lugar y en cualquier momento, lo que facilita la toma de decisiones en tiempo

real. Ademads, el aumento de la automatizacion total en los procesos empresariales sugiere que las
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herramientas de BI seran capaces de tomar decisiones mas autonomas basadas en el analisis de
grandes volumenes de datos.

La inteligencia de negocios aplicada a la automatizacion de reportes de ventas no solo
mejora la eficiencia operativa de las organizaciones, sino que también les proporciona una ventaja
competitiva al permitir una toma de decisiones mas rapida y fundamentada en datos. Aunque
existen retos en su implementacion, como la calidad de los datos o la capacitacion del personal,
los beneficios de adoptar un enfoque basado en BI son significativos. Las empresas que invierten
en inteligencia de negocios estdn mejor posicionadas para adaptarse a los cambios del mercado,
anticiparse a las tendencias futuras y optimizar sus recursos para maximizar su rendimiento en
ventas.

La inteligencia de negocios (BI) ha evolucionado significativamente en los ultimos afios,
convirtiéndose en una herramienta estratégica clave para las empresas que buscan maximizar su
eficiencia operativa y mejorar la precision en la toma de decisiones. Dentro de este contexto, su
aplicacion en la automatizacion de reportes de ventas ofrece multiples ventajas, permitiendo que
las empresas transformen sus datos en informacion valiosa de manera agil y sin la intervencion
constante de recursos humanos.

La automatizacion de reportes de ventas a través de BI no solo implica la creacion de
informes periddicos, sino que se extiende a la capacidad de proporcionar analisis detallados sobre
el comportamiento del cliente, las tendencias del mercado y el rendimiento de productos o
servicios. Esto es posible gracias a que los sistemas de BI integran datos provenientes de diversas
fuentes, tales como sistemas de gestion empresarial (ERP), plataformas de marketing, bases de

datos de transacciones y software de gestion de relaciones con los clientes (CRM). Esta
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consolidacion de informacion ofrece una vista integral que permite a las empresas tomar decisiones
mas informadas y precisas.

Un componente esencial de la inteligencia de negocios aplicada a la gestion de ventas es
su capacidad de ofrecer informes personalizables. Esto permite a los distintos departamentos de la
empresa tener acceso a la informacion especifica que necesitan para desempefiar sus funciones.
Por ejemplo, los equipos de ventas pueden acceder a informes detallados que muestren el
desempefio de sus campaiias en tiempo real, mientras que los ejecutivos de nivel directivo pueden
visualizar paneles de control que ofrecen una vision global del rendimiento de ventas a lo largo
del tiempo. Esta personalizacién no solo mejora la relevancia de los datos presentados, sino que
también aumenta la eficiencia operativa al permitir que cada equipo se enfoque en las métricas que
mas importan para sus actividades.

Ademds de la generacion de informes automadticos, la capacidad predictiva de la
inteligencia de negocios es uno de los mayores avances que esta tecnologia ofrece. Las empresas
ya no dependen Unicamente de datos histdricos para tomar decisiones; ahora pueden predecir
comportamientos futuros basados en patrones identificados a través de modelos de analisis
predictivo. Esta capacidad para anticiparse a las fluctuaciones del mercado o a las variaciones en
el comportamiento de los clientes proporciona a las organizaciones una ventaja competitiva,
permitiéndoles ajustar sus estrategias de ventas antes de que los cambios se materialicen.

Otro punto crucial en la implementacion de la inteligencia de negocios es el analisis en
tiempo real. La naturaleza dindmica del entorno empresarial moderno requiere que las decisiones
se tomen rapidamente y basadas en informacion actualizada. La automatizacion de reportes de
ventas mediante BI permite a los responsables de las decisiones acceder a datos en tiempo real, lo

que es especialmente Util para identificar oportunidades emergentes o areas problematicas de
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inmediato. Este enfoque proactivo puede marcar la diferencia entre aprovechar una oportunidad
de mercado o perderla frente a la competencia.

La inteligencia de negocios también tiene un impacto positivo en la transparencia dentro
de la organizacion. A medida que los sistemas de BI consolidan y estructuran los datos de ventas,
toda la informacion relevante estd disponible para aquellos que la necesiten, lo que facilita una
comunicacion mas clara entre departamentos. Esta transparencia fomenta la colaboracion y mejora
la alineacion entre diferentes areas de la empresa, ya que todos los equipos tienen acceso a los
mismos datos y trabajan hacia objetivos comunes basados en informacién compartida.

Un aspecto igualmente importante es la reduccion de errores. Al eliminar la necesidad de
intervencion manual en la generacion de reportes de ventas, la automatizacion reduce el riesgo de
errores humanos que a menudo ocurren durante la recoleccion y el procesamiento de datos. Esto
es especialmente valioso en empresas que manejan grandes volumenes de datos, ya que un
pequefio error puede afectar gravemente la precision de los informes y, en consecuencia, las
decisiones estratégicas basadas en ellos. Con BI, las empresas pueden estar seguras de que sus
reportes son consistentes, precisos y actualizados en todo momento.

Por otra parte, no se puede ignorar la importancia del Machine Learning en la evolucién
de la inteligencia de negocios. La integracion de algoritmos de aprendizaje automatico en los
sistemas de BI permite que los informes no solo se generen de manera automatica, sino que
también se optimicen con el tiempo. Estos algoritmos aprenden de los patrones y comportamientos
previos, lo que permite una mejora continua en la calidad de los andlisis y las recomendaciones
que el sistema ofrece. Esta capacidad adaptativa convierte a BI en una herramienta que no solo es

util en el presente, sino que mejora con el uso y el tiempo.
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Otro factor a considerar es el retorno de inversion (ROI) que las empresas obtienen al
implementar BI en la automatizacion de reportes de ventas. Aunque la inversion inicial en
tecnologia y capacitacion puede ser significativa, los beneficios a largo plazo, como la mejora en
la eficiencia, la reduccion de errores, el ahorro de tiempo y la capacidad para tomar decisiones mas
rapidas y precisas, compensan ampliamente los costos. Al liberar recursos que tradicionalmente se
destinaban a tareas manuales, las empresas pueden redirigir estos esfuerzos hacia actividades
estratégicas que agreguen mas valor a la organizacion.

En términos de tendencias futuras, la inteligencia de negocios se estd moviendo hacia
soluciones mas centradas en la nube, lo que permite una mayor flexibilidad y escalabilidad. Las
soluciones de BI basadas en la nube ofrecen a las organizaciones la capacidad de acceder a sus
datos desde cualquier lugar y en cualquier momento, lo que es especialmente util en un entorno
empresarial globalizado y distribuido. Ademads, estas soluciones permiten que los equipos
colaboren en tiempo real, independientemente de su ubicacion geografica, lo que mejora la
agilidad y capacidad de respuesta de la empresa.

En definitiva, la inteligencia de negocios aplicada a la automatizacion de reportes de ventas
proporciona a las empresas una ventaja competitiva significativa. Al consolidar datos, mejorar la
precision de los informes, reducir errores y ofrecer capacidades predictivas, BI transforma la
manera en que las organizaciones gestionan sus ventas. La inversion en tecnologia de BI no solo
mejora la eficiencia operativa, sino que también permite a las empresas tomar decisiones mas
fundamentadas y estratégicas, lo que resulta en un crecimiento sostenido y una mayor

competitividad en el mercado global.
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En conclusion, la inteligencia de negocios no solo se trata de generar informes mas rapidos
0 precisos, sino que se convierte en una herramienta transformacional para las empresas que

buscan optimizar cada aspecto de su operacion comercial.
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III. METODO

3.1 Tipo de Investigacion
3.1.1 Tipo de investigacion

El presente trabajo de investigacion se clasifica como una investigacion aplicada, ya que
su objetivo principal es encontrar soluciones practicas a un problema concreto dentro de la empresa
en la provincia de Huaura: la automatizacion de los reportes de ventas mediante la implementacion
de inteligencia de negocios. Segin Pérez et al. (2009), este tipo de investigacion se centra en el
analisis de variables para identificar relaciones entre la implementacion de la tecnologia y los
procesos automatizados. A través de esta investigacion aplicada, se busca ofrecer una propuesta
que ayude a mejorar la gestion de ventas, optimizando la utilizacion de la data y facilitando la toma
de decisiones mas informada y precisa. Ademas, se pretende que los hallazgos de esta
investigacion no solo resuelvan el problema particular de la empresa, sino que también puedan ser
utilizados como un modelo para mejorar otros procesos dentro de la organizacion o en empresas
similares. La aplicacion de un disefio experimental permitird evaluar con rigor los resultados de la

implementacion y ofrecer recomendaciones basadas en evidencia.

3.1.2 Nivel de investigacion

El nivel de investigacion es explicativo, ya que no solo se busca describir los fenomenos
observados, sino también explicar las causas que generan estos fendomenos, en este caso, al
implementar BI que afecta a la automatizacion de la generacion de los reportes del area de ventas.
Este enfoque explicativo es crucial, ya que permitira comprender las relaciones entre las variables
independientes (la implementacion de BI) y las variables dependientes (la automatizacioén y mejora
de los reportes de ventas). Segin Pérez et al. (2009), el disefo de experimentos es una herramienta

esencial en la investigacion explicativa, ya que permite realizar pruebas y experimentos que
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garantizan resultados validos y confiables, lo que facilita la optimizacidon constante de los procesos
analizados. Ademas, dentro de este estudio, ha sido recopilada y analizada la data, de tal manera
que, permitan establecer conexiones directas entre la intervencion tecnologica y las mejoras
observadas en la empresa, con el fin de ofrecer un analisis completo y detallado de los efectos de

la inteligencia de negocios en el ambito comercial.

3.1.3 Diseiio de investigacion

Se consider6 como parte de la investigacion el disefio experimental de tipo pre-
experimental.

GX01 — G — 01 —»X— 02

G: Grupo experimental

O1: Pre Test

0O2: Post Test

X: Estimulo

Segun Hernandez et al. (2018) el tratamiento experimental es una prueba previa al estimulo
que permitio hacer analisis después que se administra al tratamiento y finalmente después de una
prueba posterior al estimulo.

Desde el punto de referencia el disefio inicial como los grupos de variables independientes
al anterior existe un punto de referencia para ver qué nivel tenia el grupo en las variables

dependientes antes del estimulo; se analiza seguimiento del grupo.

3.2 Ambito temporal y espacial

Dentro del ambito espacial del presente estudio estara centrado en la provincia de Huaura,

donde se llevard a cabo el estudio en una empresa local, lo que permitird obtener resultados
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especificos y contextualizados a la realidad de la region. La provincia de Huaura es un entorno
empresarial en crecimiento, y las empresas que operan en esta area enfrentan desafios especificos
relacionados con la automatizacion y optimizacion de procesos comerciales, lo que hace relevante
la aplicacion de inteligencia de negocios en este contexto. Este ambito proporciona una
oportunidad para estudiar el impacto de tecnologias emergentes como BI en una region donde la
adopcion tecnoldgica aun esta en expansion.

En cuanto al ambito temporal, la investigacion se llevard a cabo durante un periodo que
abarca desde septiembre de 2023 hasta diciembre de 2023. Durante estos meses, se aplicara la
herramienta de BI en el area de ventas de la empresa, con el objetivo de observar los cambios y
mejoras que se produzcan en la gestion de reportes de ventas. Este periodo de tiempo ha sido
seleccionado para permitir una implementacion completa del sistema y un analisis riguroso de sus
resultados, asegurando que se recojan suficientes datos para evaluar el impacto de la herramienta
en la eficiencia y productividad de la empresa. Este marco temporal también facilita la observacion
de patrones de ventas durante diferentes meses, lo que puede ofrecer una perspectiva mas amplia

sobre la efectividad del sistema implementado.

3.3  Variables
3.3.1 Variable dependiente

Gestion de automatizacion de reportes ventas.
3.3.2 Variable independiente

Inteligencia de negocios.

3.3.3 Operacionalizacion de variables
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Operacionalizacion de variables
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VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
CONCEPTUAL OPERACIONAL
VARIABLE Es la cantidad de datos La inteligencia de
INDEPENDIENTE almacenados en las organizaciones negocios brinda un
donde la tecnologia permitirdA modelo de andlisis Accesibilidad de » Fiabilidad Escala
Inteligencia de optimizar los tiempos de entrega como ofrecer consultas informacion. * Tiempo de respuesta
negocios. informaciones tanto micro o macro  visualizaciones
en forma rapida y sencillo relacionada con la
objetivo mejorar rendimiento de la  accesibilidad, * Presentacion de la informacion.
empresa en la toma de decisiones. seguridad de datos en Seguridad de datos ¢ Control de acceso Escala
(Bernabéu y Garcia, 2017, p. 17).  las compaiiias.
Es una de las formas de agilizar La gestion de Crecimiento de ventas (CV)
VARIABLE actividades cotidianas priorizando automatizacion de VPAc — VPAn
DEPENDIENTE dentro de la organizaciéon a finde  reportes influye en el Crecimiento de - VPAn x100 Razén
Lograr eficiencia wuna mejor crecimiento de ventas Ventas.
Gestion de productividad que le permita y en la eficiencia del VPAc= Ventas Periodo Actual
automatizacion de optimizar el tiempo de las equipo de ventas. VPAn= Ventas Periodo Anterior
reportes de ventas.  gestiones que realiza en forma Productividad en ventas.
tradicional dentro de la empresa, Productividad en Razéon

las herramientas nos ayudaran en
los procesos a ser de la
administracion automatizada los
reportes, manejo de indicadores,
mas control de productos,
procedimientos, inventarios f y
otros. (Susanibar, 2019)

ventas

NVC
PV =——

=NTo x 100

NCV=Numero de Cierre de
Ventas

NTO=Numero de Oportunidades
de Ventas




3.4

3.4.1

3.4.2

3.4.2
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Poblacion y muestra

Poblacion de estudio

Reportes de ventas de los meses junio a setiembre 2023
Muestra poblacional

Reportes de ventas del mes de setiembre, 2023
Muestreo

El estudio presenta el muestreo no probabilistico, lo que significa que no todos los reportes

de ventas de la empresa se consideraran como parte de muestra.

3.5

3.5.1

3.5.2

Instrumentos

Técnicas de recoleccion de datos
Una de las técnicas utilizadas para la recoleccion de datos se utilizé el Andlisis documental.
Instrumentos de recoleccion de datos

Para este estudio se utiliz6 como instrumento para la recoleccion de datos la Ficha de

registros de ventas proporcionados por la empresa.

3.5.3

Validacion y Confiabilidad

Validez. - Se utilizara el método de validez con el propdsito de obtener la validacion del

instrumento que medira aquello que se desea demostrar segun (Martin Arribas, 2004, p. 27).

Escobar y Cuervo (2008) sustenta que el juicio de expertos es la validacion importante para

verificar la fiabilidad de una investigaciéon conformada por personas calificadas expertas con

trayectoria en el tema dan como opinién calificando los instrumentos de validacion informacion,

evidencia, juicios y valoraciones.



En la presente investigaciéon han sido validados mediante el juicio de los

(ingenieros de la especialidad) a los instrumentos elegidos.

Tabla 2

Datos de los expertos

58

expertos

Docentes

Ivan Petrlik Azabache Lira Camargo, Jorge

TS ”Ps,

Firma del experto

Firma del experto DNI: 43113792

DNI: 10140461

Cachay Boza Orestes

Firma del experto

DNI: 08446599

Fuente: Elaboracion propia

Confiabilidad. - La fiabilidad mide grado del instrumento sea valido la encuesta aplicada

segun la escala de alfa de Cronbach Tabla 2.

Tabla 3
Confiabilidad
Rango Nivel de confiabilidad
0.81-1.00 Muy Alta
0.61-0.80 Alta
0.41-0.60 Moderada
0.21-0.40 Baja
0.01 -0.20 Muy Baja

Fuente: Escala Palella y Martins (2010)
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Tabla 4

Confiabilidad del instrumento Variable Independiente

Alfa de
Cronbach N de elementos
0,910 9

Fuente: SPSSv25

Segun la fiabilidad que se muestra de la variable independiente esta conformado por tres
dimensiones, cada uno cuenta con 9 preguntas se aplico el instrumento de la encuesta a 30 personas
de la empresa provincia de Huaura.

Resultando la confiabilidad 0.910 el cual indica excelente que podemos llevar a cabo
nuestro estudio de investigacion.

Confiabilidad Variable Dependiente

Para el instrumento que midi6 la variable dependiente antes del aporte se puede observar
que el alfa de Cronbach fue de 0.902 que muestra el instrumento excelente, la evidencia aprueba
el instrumento.

Tabla 5

Confiabilidad de Variable Dependiente

Alfa de
Cronbach N de elementos
0.911 9

Fuente: SPSS v25
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Para el instrumento que midi6 la confiabilidad de variable dependiente usando la
Herramienta SPSS v25, se puede observar que el alfa de Cronbach fue de 0.911 que muestra el
instrumento excelente, la evidencia aprueba el instrumento.

Validez de Contenido

Para la validacion del contenido de nuestra investigacion, tuvimos la revision del asesor
del Plan de tesis a cargo del Msc. Pablo Aparicio Montenegro quien reviso y valido la
Operacionalizacion de variables, La Matriz de consistencia, las Variables, Dimensiones e
Indicadores quien dio su visto bueno.

3.6  Procedimientos

Inicio del proyecto investigacion, describiendo la problematica, formulacion del problema,
los objetivos, hipotesis, marco tedrico.

Metodologia de investigacion, en este punto se considerd los instrumentos de la encuesta
hecho en Google-Forms para la variable independiente.

Variable dependiente se consider6 dos dimensiones se realiz6 el andlisis pre-tes y post-tes,
con ello se realizara como la gestion de automatizacion permite incrementar la productividad los
datos fueron procesados en el software SPS v 25 para su andlisis interpretacion y conclusion para
la toma de decisiones.

3.7  Anilisis de datos

Para el proceso de los datos se utilizo la herramienta SPSS v25 y los reportes de ventas,
para el calculo de las pruebas de normalidad de los datos del Pre-Test y Post-Test, obtenidos de la
dimension variable dependiente. Esta herramienta fue clave para asegurar que los datos recogidos
fueran tratados de manera adecuada, permitiendo obtener resultados precisos y confiables en el

analisis estadistico. El uso de SPSS v25 facilito el proceso de importacion de datos y su posterior
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analisis, lo que permiti6 una gestion eficiente de grandes volumenes de informacion, una ventaja
importante para garantizar la validez de los resultados obtenidos.

Uno de los pasos iniciales mas importantes en el analisis de los datos fue la prueba de
normalidad, esencial para determinar si los datos seguian una distribucién normal. En este caso,
se realizaron pruebas de Kolmogorov-Smirnov y Shapiro-Wilk para cada una de las variables del
Pre-Test y Post-Test, las cuales presentaron valores de significancia (Sig) mayores que 0.05. Este
resultado indica que las variables analizadas siguen una distribucion normal, lo cual es un requisito
fundamental para aplicar pruebas paramétricas en el proceso de evaluacion de las hipdtesis. Sin
este paso, la validez de las pruebas posteriores estaria en duda, ya que el uso de pruebas
paramétricas en datos no normales podria llevar a conclusiones incorrectas o sesgadas.

El hecho de que los resultados de las pruebas de normalidad hayan mostrado una
distribucién normal de los datos es un indicador positivo que respalda la robustez del analisis
estadistico. Esto permitié aplicar pruebas paramétricas, que son generalmente mas potentes y
confiables cuando se cumplen los supuestos de normalidad. En este caso, se procedio con el uso
de pruebas como el t-test para muestras relacionadas, que permitieron comparar los valores
obtenidos en el Pre-Test y Post-Test de manera adecuada. Este enfoque no solo permiti6 verificar
si existian diferencias significativas entre ambos momentos de evaluacion, sino que también
proporcion6 una base so6lida para validar las hipotesis planteadas en la investigacion.

Ademés, el uso de pruebas paramétricas en este contexto permitio un andlisis mas detallado
y profundo de los cambios en la dimension de la variable dependiente. Al evaluar las diferencias
entre el Pre-Test y Post-Test, se pudo observar como la implementacion de BI afecté6 de manera
positiva los resultados de la empresa, proporcionando evidencia cuantitativa que respalda la

efectividad de la intervencion. La normalidad de los datos fue clave para garantizar que las
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conclusiones fueran generalizables, ya que permitio aplicar métodos estadisticos rigurosos que
proporcionaron una interpretacion clara y precisa de los resultados.

Finalmente, la utilizacion de SPSS v25 no solo facilito el andlisis estadistico, sino que
también permitié generar reportes detallados que ayudaron a visualizar los resultados de manera
clara y comprensible. Los graficos y tablas generados a partir de esta herramienta permitieron una
mejor interpretacion de los datos, haciendo méas evidente el impacto de la implementacion de BI
en los reportes de ventas. Este enfoque visual facilitdo la comunicacion de los resultados a los
tomadores de decisiones, asegurando que los hallazgos pudieran ser aplicados de manera efectiva

para mejorar la gestion y optimizacion de los procesos de ventas en la empresa.

3.8  Consideraciones éticas

Como aspectos éticos se respetd la normativa de la Universidad Nacional Federico
Villarreal para respetar la estructura del indice del plan de tesis, asi mismo el presente plan de
Tesis se procedio a realizar las citas y referencias segiin las normas APA 7, se evito el plagio de

tesis similares. Se obtuvo el permiso para recolectar informacion, para el Pre-Test.



IV. RESULTADOS

4.1  Analisis, interpretacion de resultados

Tabla 6

Estadisticas descriptivas de las variables Dependiente

Descriptivos
Estadistico Error estandar

PreTest VD Media 14.4623 2.09666

95% de intervalo de confianza  Limite inferior 10.1742

para la media Limite superior 18.7505

Media recortada al 5% 12.8094

Mediana 11.8950

Varianza 131.879

Desviacion estandar 11.48388

Minimo 3.45

Maximo 64.90

Rango 61.45

Rango intercuartil 8.03

Asimetria 3.246 427

Curtosis 12.960 .833
PosTest_ VD Media 25.4497 2.25232

95% de intervalo de confianza  Limite inferior 20.8431

para la media Limite superior 30.0562

Media recortada al 5% 24.3881

Mediana 23.2100

Varianza 152.189

Desviacion estandar 12.33648

Minimo 8.86

Maéximo 68.87

Rango 60.01

Rango intercuartil 13.09

Asimetria 1.546 427

Curtosis 4.016 .833
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El andlisis descriptivo del PreTest de la Variable Dependiente dio como resultado una
media de 14.46 y una mediana de 11.89, el indice maximo de la data fue de 64.90 y un minimo de
3.45. Luego de la aplicacion de la Inteligencia de Negocios se obtuvo una media de 25.44 y una
mediana de 23.21, observando un valor méximo de data en postTest de 68.87 y un minimo de 8.86.

Para el calculo del Incremento de la mejora porcentual por la aplicacion de la metodologia

Inteligencia de negocios se realizd mediante:

Crecimiento de ventas (CV)

_ VPAc —VPAn

v VPAn

x100

VPAc= Ventas Periodo Actual

VPAn= Ventas Periodo Anterior

‘ 2544~ 1446 00 = 75 93Y%
* = .
14.46 0

Por lo que se puede observar un incremento de la variable dependiente de 75.93% y una

mejora de 10.98%.



Tabla 7

Estadisticas descriptivas de la dimension: Crecimiento de ventas.

Descriptivos
Estadistico Error estandar

PreTest_ D1 Media 20.1363 2.33160

95% de intervalo de confianza ~ Limite inferior 15.3677

para la media Limite superior 24.9050

Media recortada al 5% 18.6315

Mediana 16.2400

Varianza 163.091

Desviacion estandar 12.77069

Minimo 5.07

Maximo 68.32

Rango 63.25

Rango intercuartil 10.38

Asimetria 2314 427

Curtosis 6.621 .833
PosTest D1 Media 29.4333 2.38041

95% de intervalo de confianza ~ Limite inferior 24.5649

para la media Limite superior 343018

Media recortada al 5% 28.5389

Mediana 26.8300

Varianza 169.990

Desviacion estandar 13.03803

Minimo 9.63

Maximo 71.00

Rango 61.37

Rango intercuartil 19.10

Asimetria 1.129 427

Curtosis 2.112 .833
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El analisis descriptivo del PreTest de la Dimensiéon Crecimiento de ventas dio como
resultado una media de 20.13 y una mediana de 16.24, el indice maximo de la data fue de 68.32 y
un minimo de 5.07. Luego de la aplicacion de la Inteligencia de Negocios se obtuvo una media de
29.43 y una mediana de 26.83, obsevando un valor maximo de data en postTest de 71.00 y un
minimo de 9.63.

Para el calculo del Incremento de la mejora porcentual por la aplicacion de la metodologia

BI en la dimension Crecimiento de Ventas se realizo mediante:

_ VPAc —VPAn

v VPAn

x100

VPAc= Ventas Periodo Actual

VPAn= Ventas Periodo Anterior

» 2943 2013 00— 46199
* = .
20.13 0

Por lo que se puede observar un incremento de la dimension Crecimiento de Ventas de

46.19% y una mejora de 9.3%



Tabla 8

Estadisticas descriptivas de la Dimension.: Productividad de Ventas.

Descriptivos
Estadistico Error estandar

PreTest_D2 Media 7020 .02196

95% de intervalo de confianza ~ Limite inferior .6571

para la media Limite superior 7469

Media recortada al 5% 7052

Mediana .7100

Varianza .014

Desviacion estandar .12030

Minimo 40

Maximo .95

Rango .55

Rango intercuartil 13

Asimetria -.545 427

Curtosis .835 .833
PosTest_D2 Media .8607 .01742

95% de intervalo de confianza ~ Limite inferior .8250

para la media Limite superior .8963

Media recortada al 5% .8676

Mediana .8900

Varianza .009

Desviacion estandar .09541

Minimo .59

Maximo .99

Rango .40

Rango intercuartil 12

Asimetria -1.255 427

Curtosis 1.313 .833
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El analisis descriptivo del PreTest de la Dimension Productividad de ventas dio como

resultado una media de 0.70 y una mediana de 0.71, el indice méximo de la data fue de 0.95 y un
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minimo de 0.40. Luego de la aplicacion de BI se obtuvo una media de 0.86 y una mediana de 0.89,
observando un valor maximo de data en postTest de 0.99 y un minimo de 0.59.
Para el calculo del Incremento de la mejora porcentual por la aplicacion de la metodologia

BI en la dimension Crecimiento de Ventas se realizo mediante:

_ VPAc —VPAn

v VPAn

x100

VPAc= Ventas Periodo Actual

VPAn= Ventas Periodo Anterior

- 086-070 00 = 22.85%
% = .
0.70 0

Por lo que se puede observar un incremento de la dimensién Crecimiento de Ventas de

22.85% y una mejora de 0.16 %.

4.2.  Prueba de hipotesis
4.2.1. Hipdtesis general

La aplicacion de inteligencia de negocios mejora la gestion de automatizacion de reportes
de ventas en una empresa provincia Huaura,2023.
4.2.2. Hipdtesis especifica

a. Crecimiento de Ventas

Ho: La inteligencia de negocios no incrementa el crecimiento de ventas en la

empresa provincia Huaura, 2023.
Ha: La inteligencia de negocios incrementa el crecimiento de ventas en la

empresa Huaura ,2023.
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Ha sido realiza la prueba de normalidad de la data correspondiente al Prel-Test y Postl-
Test y los resultados en el SPSS v25 se muestra en la tabla 1, los cuales al analizar los valores de
significancia (Sig) se encuentran que son menores que 0.05, lo que nos indica que las
distribuciones de las variables Prel test y Postl-Tes no tienen distribucion Normal, esto implica
que se utilizaran pruebas no paramétricas para demostrar la hipdtesis alterna o del investigador.
Tabla 9

Prueba de normalidad pre y pos test 1

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico ql Sig.
L3
PRE_TEST1 2149 an 001 825 30 ,0oo0
FOST_TEST1 132 an 140 G52 30 185

a. Correccion de significacidn de Lilliefors

Fuente: elaboracion propia

Se realizo en el SPSS V25 la prueba no paramétrica de Wilcoxon para el analisis estadistico
obteniéndose los resultados que se muestran tabla 1, los cuales nos indican valores de significancia
(Sig), menores que 0.05, lo que implica que se rechaza la Hipotesis nula (Ho) y se acepta la
Hipotesis del investigador (Ha) por lo que podemos afirmar que BI incrementa la productividad
en ventas en una empresa provincia Huaura, 2023.
Tabla 10

Estadisticos de prueba pre y pos test 1



Estadisticos de prueba®

POST_TEST1

- PRE_TEST1
z -4,782°
Sig. asintatica (bilateral) ooo

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con

signo

. Se basa enrangos negativos.

Fuente: elaboracion propia

b. Productividad en Ventas
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Ho: La inteligencia de negocios no incrementa la productividad de ventas en la empresa

provincia Huaura, 2023.

Ha: La inteligencia de negocios incrementa la productividad de ventas en la empresa

provincia Huaura, 2023.

Ha sido realiza la prueba de normalidad de la data correspondientes al Pre2-Test y Post2-

Test y los resultados en el SPSS v25 se muestra en el cuadro 2, los cuales al analizar los valores

de significancia (Sig) se encuentran que son menores que 0.05, lo que nos indica que las

distribuciones de las variables Pre2 test y Post2-Tes no tienen distribucion Normal, esto implica

que se utilizaran pruebas no paramétricas para demostrar la hipdtesis alterna o del investigador.

Tabla 11

Pruebas de normalidad pre y pos test 2

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
FRE_TESTZ2 114 30 2007 964 30 400
FOST_TESTZ 87 30 005 8493 30 006

* Esto es un limite inferior de 1a significacidn verdadera.

a. Correccion de significacidn de Lilliefors

Fuente elaboracion propia
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Se realiz6 en el SPSS V25 la prueba no paramétrica de Wilcoxon obteniéndose los
resultados que se muestran en la tabla 2, los cuales nos indican valores de significancia (Sig),
menores que 0.05, lo que implica que se rechaza la Hipdtesis nula (Ho) y se acepta la Hipotesis

del investigador (Ha) por lo que podemos afirmar que la inteligencia de negocios incrementa la

productividad en ventas en una empresa provincia Huaura,2023.

Tabla 12
Estadisticos de prueba pre y pos test 2

Estadisticos de prueba®

POST_TESTZ2

- PRE_TESTZ

= -4, 724k

Sig. asintdtica (bilateral) Nuln]nl

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con
Signo

b. Se basa en rangos negativos.

Fuente elaboracion propia
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V. DISCUSION DE RESULTADOS

Dado los hallazgos que se ha obtenido, se acepta a la Hipotesis General, esta establece: La
aplicacion de BI mejora la gestion de automatizacién de reportes de ventas en una empresa
provincia Huaura,2023.

Este resultado guarda relacion con lo manifestado por Takimoto (2013), quien sostiene que
la aplicacion de BI no solo mejora el proceso de toma de decisiones, sino que también optimiza la
capacidad de respuesta de las empresas, como lo demostré en el caso de EGEMSA. En esta
organizacion, la implementacion de BI permitio generar una flexibilidad superior en la gestion de
datos, lo que a su vez facilité un anélisis mas agil y adaptado a las necesidades cambiantes del
mercado. Takimoto subraya que BI ofrece un alto retorno sobre la inversion (ROI), que en el caso
de EGEMSA fue del 422.83%, lo que evidencia el impacto significativo de estas herramientas no
solo en los procesos internos, sino también en la rentabilidad global. Este tipo de resultados
respalda la idea de que, cuando se utilizan adecuadamente, las soluciones de BI no solo son
eficientes, sino que también representan una inversidon estratégica que mejora la capacidad
competitiva de las organizaciones a largo plazo.

En el caso de Huaura, los resultados obtenidos a partir de la implementacion de la
inteligencia de negocios reflejan una tendencia similar. La optimizacion de los procesos de toma
de decisiones ha permitido a la empresa no solo adaptarse a las fluctuaciones del mercado, sino
también aprovechar mejor las oportunidades de crecimiento que surgen. Este incremento en las
ventas ha sido posible gracias a la capacidad de la empresa para analizar datos en tiempo real y
tomar decisiones mas informadas y estratégicas. Al tener una vision clara y actualizada del
rendimiento de las ventas, la empresa ha podido ajustar sus tacticas rapidamente, lo que ha

resultado en una mayor eficiencia operativa y una mejor alineacion con las demandas del mercado.
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De esta manera, BI no solo ha mejorado la productividad interna, sino que también ha permitido a
la empresa ser mas proactiva y reactiva frente a los cambios externos. Business también ha jugado
un papel clave en la capacidad de la empresa para identificar areas de mejora y nuevas
oportunidades de venta. Con el andlisis de grandes volimenes de datos, Huaura ha podido
segmentar mejor su mercado, identificar los productos o servicios mas rentables y ajustar su
enfoque hacia aquellos clientes con mayor potencial de conversion. Este nivel de personalizacion
en las estrategias de ventas ha generado un incremento significativo en los ingresos y ha permitido
a la empresa diferenciarse de sus competidores, quienes pueden no tener la misma capacidad para
analizar y utilizar datos de manera tan efectiva. Asi, Bl no solo ha impulsado el crecimiento de las
ventas, sino que también ha fortalecido la relacion de la empresa con sus clientes, mejorando su
lealtad y satisfaccion. Ademas, al mejorar la visibilidad del rendimiento de las ventas, Huaura ha
logrado crear una estructura operativa mas eficiente y alineada con los objetivos comerciales. La
capacidad de ajustar las tacticas de venta en funcidén de datos precisos ha permitido una mejor
distribucion de los recursos, lo que se ha traducido en una operacién mas rentable y sostenible. A
largo plazo, BI ha proporcionado una plataforma solida para el crecimiento continuo de la empresa,
ya que no solo facilita la mejora de los resultados actuales, sino que también crea las bases para
que la empresa siga adaptdndose a las nuevas demandas del mercado. Esto asegura que Huaura
pueda mantener su competitividad en un entorno comercial cada vez més dindmico y exigente, al
tiempo que sigue desarrollando nuevas estrategias basadas en datos para garantizar su éxito futuro.
Por ultimo, el crecimiento sostenido de las ventas no solo refleja el éxito de la implementacion de
BI, sino también la capacidad de la empresa para adaptarse a un entorno en constante cambio. La
flexibilidad que proporciona BI permite a la empresa realizar ajustes rapidos en sus estrategias sin

perder de vista sus objetivos de largo plazo. Al integrar datos precisos y analisis en tiempo real,
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Huaura ha podido mantener un enfoque centrado en el cliente, asegurando que sus productos y
servicios respondan a las necesidades emergentes del mercado. Este nivel de agilidad es clave para
el éxito en un mercado global cada vez mas competitivo, donde la capacidad de reaccionar
rapidamente a los cambios puede ser la diferencia entre el éxito y el fracaso.

Este resultado estd alineado con los hallazgos de la investigacion de Rivero, quien
demuestra que la implementacién de la gestion del conocimiento basada en la inteligencia de
negocios tiene un impacto directo y positivo en la produccion de las empresas. Rivero sefiala que
BI no solo facilita la toma de decisiones basadas en datos precisos, sino que también optimiza la
utilizacion de recursos y mejora la coordinacion entre los departamentos de una organizacion. En
el caso de Huaura, la aplicacion de estas herramientas ha permitido una optimizacion considerable
en la asignacion de recursos, asegurando que los esfuerzos de ventas y marketing estén dirigidos
hacia los segmentos de mercado mads rentables, lo que ha resultado en un incremento significativo
de las ventas y una reduccion de costos operativos.

Ademas, en Huaura, BI no solo ha impulsado un crecimiento en las ventas, sino que ha
sido clave para mejorar la eficiencia operativa de manera integral. La capacidad de integrar datos
provenientes de diversas areas de la empresa, como produccion, finanzas, y servicio al cliente, ha
permitido una mejor visibilidad sobre el desempefio general de la organizacion. Esta integracion
ha facilitado la identificacion de ineficiencias en los procesos internos, lo que ha permitido a la
empresa hacer ajustes estratégicos que optimicen el flujo de trabajo y minimicen errores. Como
resultado, Huaura ha visto mejoras tanto en la reduccion de tiempos de respuesta como en la
calidad de sus productos y servicios. En cuanto al servicio al cliente, la inteligencia de negocios
ha permitido a la empresa ofrecer una experiencia mas personalizada y eficiente. Al examinar la

informacion sobre las preferencias y comportamientos de sus clientes, Huaura ha logrado ajustar
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sus productos y servicios para responder de manera mas efectiva a las necesidades de su clientela.
Esto no solo ha mejorado la satisfaccion del cliente, sino que también ha fomentado la lealtad y la
retencion, lo que es clave para el crecimiento sostenido de la empresa. La capacidad de
personalizar las interacciones con los clientes, basada en analisis detallados de datos, ha permitido
a Huaura diferenciarse de sus competidores y ofrecer un valor agregado que refuerza su posicion
en el mercado. El uso adecuado de herramientas tecnoldgicas en la gestion empresarial no solo
impulsa el crecimiento de las ventas, sino que también genera una mejora integral en la estructura
operativa de la empresa, asegurando una mayor competitividad a largo plazo. Huaura no solo ha
visto mejoras inmediatas en sus resultados financieros, sino que también ha creado una base solida
para el futuro. La implementacion de inteligencia de negocios ha dotado a la empresa de una
flexibilidad que le permitira adaptarse a los cambios del mercado de manera mas agil y eficiente,
manteniendo asi su ventaja competitiva. Ademas, la empresa esta ahora mejor posicionada para
enfrentar desafios futuros, con un sistema robusto de gestion de datos que le proporciona las
herramientas necesarias para seguir innovando y creciendo en un entorno empresarial cada vez
mas dindmico y exigente.

Asimismo, los resultados obtenidos respaldan la hipotesis alternativa que establece que la
inteligencia de negocios incrementa la productividad de ventas en la empresa Huaura, 2023. El
uso de sistemas de BI no solo ha permitido optimizar los procesos de venta, sino que también ha
transformado la forma en que la empresa accede y utiliza la informacién, reduciendo
considerablemente el tiempo necesario para la generacion de reportes y analisis. Antes de la
implementacion de BI, los vendedores y gerentes dedicaban una cantidad significativa de tiempo
a tareas administrativas, como la recopilacion de datos dispersos o la elaboracion manual de

reportes. Ahora, con las herramientas de BI automatizando estos procesos, los equipos de ventas
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pueden dedicar mas tiempo a actividades de alto valor estratégico, como la identificacion y
seguimiento de clientes potenciales, la personalizacion de propuestas comerciales, y la mejora
continua de la experiencia del cliente.

La inteligencia de negocios ha facilitado una toma de decisiones mas rapida y precisa, lo
que ha permitido a los equipos de ventas actuar con mayor agilidad frente a las fluctuaciones del
mercado. En un entorno competitivo donde la velocidad es crucial, tener acceso a datos en tiempo
real ha permitido a la empresa ajustar sus estrategias de ventas sobre la marcha, respondiendo con
mayor precision a las necesidades y comportamientos cambiantes de los clientes. Ademas, la
capacidad de visualizar el rendimiento de las ventas de manera clara y en tiempo real ha permitido
a los gerentes de ventas detectar rapidamente areas problematicas o identificar oportunidades de
mejora, lo que a su vez ha impulsado un ciclo continuo de optimizacion de procesos. Este aumento
en la productividad también se ha visto reflejado en la capacidad de la empresa para personalizar
sus ofertas y servicios, lo que ha generado una mayor satisfaccion del cliente. Los sistemas de BI
han proporcionado a la empresa herramientas para analizar grandes volimenes de datos
relacionados con el comportamiento del consumidor, lo que ha permitido a los equipos de ventas
adaptar sus propuestas comerciales de manera mas efectiva. Esta personalizacion no solo mejora
la probabilidad de cerrar ventas, sino que también fortalece la relacion con los clientes, fomentando
la lealtad y repeticiones de compra. En un mercado donde la experiencia del cliente es un factor
decisivo, la capacidad de ofrecer soluciones personalizadas ha sido un elemento diferenciador
clave para Huaura. Ademas de mejorar los resultados comerciales, BI ha permitido a la empresa
maximizar el uso de sus recursos. Al reducir el tiempo y los recursos necesarios para realizar tareas
administrativas, la empresa ha podido redistribuir estos recursos hacia areas que generan un mayor

retorno de inversion, como la capacitacion de su fuerza de ventas o el desarrollo de nuevas
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estrategias de marketing. Esto ha generado un impacto positivo en la rentabilidad, ya que no solo
se han incrementado las ventas, sino que también se ha mejorado la eficiencia operativa general.
En resumen, la implementacion de BI ha transformado la forma en que la empresa opera,
permitiéndole ser mas eficiente, agil y rentable en un entorno cada vez mas competitiva.

Estos resultados coinciden con la investigacion de Sanchez (2018) quien demostr6 que la
implementacion de un sistema de BI en el area de créditos de una financiera ha logrado la
reduccion de manera significativa del tiempo medio al elaborar los reportes, mejorando de esta
manera la eleccion de una decision adecuada. Por otra parte, el aspecto financiero que ha sido
estudiado, BI permiti6 automatizar procesos que anteriormente eran manuales y demandaban
mucho tiempo, lo que resultd en una toma de decisiones mas agil y basada en informacién mas
precisa. De manera similar, en la empresa Huaura, la implementacion de sistemas de BI ha tenido
un efecto transformador en la creacion de reportes de ventas, reduciendo los tiempos de
elaboracién y permitiendo que la informacion critica llegue a los tomadores de decisiones de
manera oportuna.

En Huaura, BI no solo ha permitido agilizar los procesos de reportes, sino que también ha
potenciado la capacidad de la empresa para realizar analisis de mercado mas profundos y precisos.
Al tener acceso a datos detallados en tiempo real sobre el comportamiento del mercado y de los
consumidores, los equipos de ventas han podido ajustar sus estrategias con mayor precision, lo
que ha resultado en un incremento significativo de la productividad. Esto ha sido especialmente
util en un entorno comercial dindmico, donde la capacidad de reaccionar rapidamente a los
cambios del mercado puede marcar la diferencia entre ganar o perder oportunidades de venta. La
optimizacién de los reportes y la facilidad para acceder a datos actualizados ha permitido a Huaura

mantenerse competitiva en un mercado donde la rapidez en la toma de decisiones es clave. Al igual
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que en el estudio de Sanchez, los beneficios de la inteligencia de negocios en la empresa Huaura
no se limitan solo al incremento en ventas, sino que también se extienden a la eficiencia operativa.
El sistema de BI ha permitido a la empresa mejorar su capacidad para gestionar de manera integral
sus operaciones, optimizando no solo el area de ventas, sino también otros procesos relacionados,
como la logistica y la gestién de inventarios. Esta optimizacion ha permitido que las diferentes
areas de la empresa trabajen de manera mas coordinada, lo que ha generado un impacto positivo
en la eficiencia general de las operaciones. La capacidad de gestionar grandes voliumenes de datos
de manera efectiva ha sido clave para asegurar que todos los departamentos puedan tomar
decisiones basadas en datos confiables, mejorando asi la cohesion interna de la empresa. Ademas,
al ofrecer un servicio mas rapido y preciso a sus clientes, Huaura ha logrado mejorar
significativamente su relacion con ellos. La capacidad de personalizar las ofertas y de responder
rapidamente a las solicitudes de los clientes ha mejorado la satisfaccion y fidelizacion de los
mismos, lo que se traduce en una mayor retencion de clientes y un aumento en las oportunidades
de ventas repetidas. El uso de BI ha permitido a Huaura ofrecer un servicio mas orientado a las
necesidades especificas de sus clientes, lo que ha generado una experiencia de cliente mas positiva
y, en ultima instancia, ha fortalecido su posicionamiento en el mercado. Este tipo de mejora
integral, que abarca tanto la eficiencia operativa como la experiencia del cliente, refuerza la idea
de que la inteligencia de negocios es una herramienta crucial para el éxito sostenible de las

empresas en un entorno comercial cada vez mas competitivo.
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VI. CONCLUSIONES

Para este estudio se comprobd que al implementar Business Intelligence dentro de la
organizacion, se obtuvo una mejora significativa en la variable dependiente, Gestion de
automatizacion de reportes de ventas en la empresa Provincia Huaura. Los resultados
estadisticos revelaron un notable incremento del 75.93%, lo que refleja un cambio
considerable en la eficiencia y velocidad con la que se generan y procesan los reportes de
ventas. Ademads, se observé una mejora del 10.98%, lo que indica que la calidad de los
reportes ha mejorado, proporcionando informacion mas precisa y detallada para la toma de
decisiones estratégicas. Esta optimizacion ha permitido a los responsables de ventas y a la
alta gerencia acceder a datos en tiempo real, lo que ha reducido el tiempo de respuesta ante
cambios en el mercado y ha mejorado la capacidad de la empresa para identificar
oportunidades y riesgos. La automatizaciéon de los reportes no solo redujo la carga de
trabajo manual, sino que también disminuyé significativamente el margen de error
humano, mejorando la confiabilidad de los datos y fortaleciendo la toma de decisiones
basada en hechos concretos.

Ademas, se ha comprobado que, a la hora de haber implementado la tecnologia en mencion
en la organizacion, se obtuvo una mejora en la dimension de la variable dependiente:
Crecimiento de Ventas. Los resultados estadisticos mostraron un incremento del 46.19%,
lo que refleja una considerable mejora en la capacidad de la empresa para generar ingresos
y expandir su participacion en el mercado. Ademas, se registré una mejora del 9.3%, lo
que sugiere que la implementaciéon de BI permiti6 a la organizaciéon optimizar sus
estrategias de ventas y personalizar sus enfoques hacia los clientes, lo que resulté en un

mayor volumen de ventas. Este crecimiento no solo se debe a la capacidad de BI para
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identificar oportunidades de negocio, sino también a su habilidad para predecir tendencias
de consumo y ajustar las ofertas de productos y servicios de acuerdo con las necesidades y
preferencias del mercado. El impacto de la inteligencia de negocios en el crecimiento de
las ventas también se refleja en una mayor fidelizacion de los clientes y en una mejor
capacidad para realizar campafias de marketing mas eficaces, lo que refuerza el
posicionamiento competitivo de la empresa.

En el presente trabajo de investigaciéon se comprobd que, al implementar BI en la
organizacion, se observo una mejora en la dimension de la variable dependiente:
Productividad de Ventas. Los resultados estadisticos revelaron un incremento del 22.85%,
lo que indica un aumento en la eficiencia operativa del equipo de ventas, permitiéndoles
realizar sus actividades con mayor rapidez y precision. Adicionalmente, se registrd una
mejora del 0.16%, lo que, aunque aparentemente menor, tiene un impacto significativo a
largo plazo en la capacidad de la empresa para cerrar mas ventas en menos tiempo,
optimizando el uso de recursos y aumentando la rentabilidad. BI ha facilitado un mejor
seguimiento del rendimiento de los vendedores, permitiendo ajustes en tiempo real a las
estrategias de venta. Al ofrecer una vision integral del desempefio del equipo y de las
tendencias del mercado, la implementacion de BI permiti6 mejorar la asignacion de
recursos y priorizar las oportunidades mas rentables, lo que result6 en un ciclo de ventas
mas eficiente y efectivo. Estos avances no solo se reflejan en el crecimiento de los ingresos,
sino también en una mejora en la satisfaccion tanto del cliente como del equipo de ventas,

quienes experimentan un proceso de trabajo mas agil y orientado a resultados.
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VII. RECOMENDACIONES

Es recomendable monitorear de manera constante los incrementos en las ventas, ya que
esto permitird a la empresa optimizar la adquisicion de productos, mejorando la eficiencia
en la gestion de inventarios y recursos. Esta practica no solo proporcionara una mayor
capacidad para tomar decisiones estratégicas informadas, sino que también fortalecera las
relaciones con los proveedores y garantizard un suministro estable que responda a la
demanda del mercado. Al analizar los patrones de ventas, la empresa podra identificar
oportunidades de crecimiento y realizar ajustes estratégicos en tiempo real, lo que facilitara
la toma de decisiones basadas en datos precisos. En términos de estrategias especificas, la
empresa puede implementar técnicas como el just-in-time, una estrategia de gestion de
inventarios que permite reducir el almacenamiento innecesario y adquirir productos de
manera oportuna, solo cuando se anticipa un incremento de la demanda. Por ejemplo, si
los datos de ventas muestran un aumento constante en la venta de un modelo especifico de
computadora durante los Gltimos meses, la empresa puede ajustar sus compras para recibir
este producto en cantidades adecuadas, minimizando costos de almacenamiento y
asegurando que haya suficiente inventario para satisfacer la demanda de manera eficiente.
Ademas, otra estrategia recomendable es establecer acuerdos de compra a largo plazo con
proveedores clave. Estos acuerdos pueden ofrecer condiciones favorables, como precios
mas competitivos y tiempos de entrega reducidos. Por ejemplo, si la empresa nota que las
ventas de accesorios como teclados o ratones han tenido un crecimiento sostenido, se
podria negociar con los proveedores para asegurar una entrega constante de estos productos
a precios predefinidos, lo cual reduce la volatilidad en los costos y garantiza un flujo

continuo de suministros sin interrupciones. Por tltimo, se recomienda utilizar herramientas
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avanzadas de analisis de datos, como sistemas ERP (Enterprise Resource Planning) que
integren las areas de ventas, inventario y compras. Estas plataformas permiten centralizar
la informacidn y proporcionar informes detallados en tiempo real sobre el comportamiento
de las ventas. Por ejemplo, mediante la automatizacion de reportes sobre los productos mas
vendidos, la empresa podra identificar con mayor precision los momentos 6ptimos para
realizar pedidos a proveedores, evitando tanto la escasez de productos como el exceso de
stock. La integracion de estas tecnologias no solo mejorara la toma de decisiones, sino que
también proporcionard una ventaja competitiva en un mercado cada vez mas dindmico.

Se recomienda llevar un registro actualizado de la productividad de cada area o servicio
que ofrece la empresa. Esta medida proporcionara informacion clave sobre el rendimiento
de cada sector, permitiendo identificar puntos criticos de mejora y areas con alto
desempefio. Mantener este registro actualizado no solo permitira a la empresa evaluar su
progreso a lo largo del tiempo, sino también comparar la productividad entre diferentes
areas. Al hacerlo, se podran identificar aquellas areas que necesiten ajustes en sus procesos
o recursos adicionales para optimizar su desempefio. Ademas, este registro serd esencial
para implementar estrategias especificas que fortalezcan las dreas con menor
productividad, contribuyendo a un crecimiento equilibrado y sostenible de la organizacion.
Este registro debe incluir no solo indicadores cuantitativos como la produccion o las ventas,
sino también métricas cualitativas, tales como la satisfaccion del cliente o la eficiencia
operativa. Por ejemplo, en una empresa de venta de productos tecnoldgicos, podria medirse
no solo cuadntos productos se vendieron en un determinado periodo, sino también el tiempo
de respuesta de cada departamento al cliente o la tasa de devoluciones. Estos datos seran

utiles para identificar areas con cuellos de botella o departamentos con alta eficiencia que
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podrian servir como modelo para otros sectores de la empresa. Ademads, contar con un
registro detallado y actualizado permitira hacer comparaciones internas entre
departamentos o servicios, asi como evaluaciones temporales que ayuden a medir el
impacto de las estrategias implementadas. Si, por ejemplo, se identifica que el area de
atencion al cliente tiene un bajo nivel de satisfaccion debido a tiempos de espera
prolongados, se podria realizar una intervencion especifica, como contratar mas personal
o mejorar los sistemas de gestion de consultas. Posteriormente, con el registro actualizado,
se podria evaluar si las acciones emprendidas generaron los resultados esperados.
Finalmente, la informacion recogida en este registro facilitard la toma de decisiones a nivel
gerencial, permitiendo asignar recursos de manera mas eficiente. Por ejemplo, si un area
especifica muestra consistentemente baja productividad, podria evaluarse si necesita mas
personal, capacitacion, o tecnologia que mejore sus procesos. A su vez, los sectores con
alto desempefio podrén recibir incentivos o nuevos proyectos que sigan impulsando su
éxito. De esta forma, la empresa asegura un crecimiento uniforme y mejora su capacidad
para adaptarse rapidamente a los cambios del mercado.

Se recomienda implementar moédulos digitales que logren mejorar los procesos de ventas
realizadas. Estos modulos se basaran en la conceptualizacion de Business Intelligence (BI),
la cual es fundamental en el desarrollo de las organizaciones modernas. La implementacion
de estos modulos no solo mejorard la eficiencia en la generacion de reportes de ventas, sino
que también permitird analizar tendencias de consumo, predecir la demanda y personalizar
las estrategias de marketing. A través del uso de BI, la empresa podrd automatizar sus
procesos de ventas, lo que reducira los errores manuales y optimizara la toma de decisiones

en tiempo real. Ademas, la integracion de estos mdodulos digitales fortalecera la capacidad
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de la empresa para adaptarse rapidamente a los cambios del mercado y mejorar la
satisfaccion del cliente mediante una gestion de ventas mas efectiva. El uso de médulos
digitales basados en BI permitira a la empresa obtener una vista mas amplia y precisa de
los comportamientos de compra de sus clientes. Por ejemplo, al analizar datos histéricos
de ventas, la empresa puede identificar patrones de consumo estacionales o productos con
alta demanda en ciertos momentos del afio. Esto les permitira anticipar la demanda y ajustar
su inventario en consecuencia, evitando la escasez o el exceso de productos. Ademas, con
herramientas predictivas basadas en BI, sera posible predecir tendencias emergentes en el
mercado y tomar decisiones proactivas que posicionen a la empresa de manera mas
competitiva. Otra ventaja importante de la implementacion de estos moédulos es la
capacidad de personalizacion en las estrategias de marketing. Al analizar los datos de
ventas y el comportamiento de los consumidores, la empresa puede segmentar mejor a su
audiencia y ofrecer campafias de marketing personalizadas que respondan a las necesidades
especificas de cada grupo de clientes. Por ejemplo, si el andlisis de BI revela que un
segmento particular de clientes tiende a comprar ciertos productos durante ofertas
especiales, la empresa podria enviar campafias de marketing dirigidas a ese grupo en
momentos estratégicos, lo que incrementaria significativamente las conversiones.
Finalmente, la automatizacién de los procesos de ventas mediante modulos digitales
reducird no solo el tiempo dedicado a tareas administrativas, sino también la probabilidad
de errores humanos, como la duplicacion de pedidos o errores en los calculos de precios.
Esto no solo optimiza la operacion diaria, sino que también mejora la experiencia del
cliente al garantizar una mayor precision y rapidez en el proceso de compra. Ademas, la

capacidad de obtener reportes en tiempo real permitira a los gerentes ajustar las estrategias



85

de ventas rapidamente, respondiendo de manera agil a las fluctuaciones del mercado o
cambios en la demanda del cliente. Esto resultara en una ventaja competitiva clave en un

entorno de mercado dinamico.
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IX. ANEXOS
Anexo A. Matriz de operacionalizacion de variables
VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
CONCEPTUAL OPERACIONAL

VARIABLE Es la cantidad de datos| La inteligencia de | Accesibilidad de |+ Fiabilidad Escala
INDEPENDIENTE: | almacenados en las organizaciones | negocios brinda un | informacion. « Tiempo de respuesta

donde la tecnologia permitird | modelo de analisis + Presentacion de la informacion.
Inteligencia de optimizar los tiempos de entrega | o0 ofrecer consultas
negocios. informaciones tanto micro o macro visualizaciones

en forma rapida y sencillo . .

objetivo mejorar rendimiento de la relam%f}?c(llad con » 13 Seguridad de * Control de acceso Escala

empresa en la toma de decisiones. | ccestotidad, seguridad | datos

(Bernabéu y Garcia, 2017, p. 17). | d¢  datos en  las

compaiiias
Crecimiento de ventas (CV)

VARIABLE Agiliza tareas cotidianas a finde | [, gestion de VPAc — VPAn
DEPENDIENTE: | lograr una mayor productividad y | automatizacion de | Crecimiento de V= VPAn *100 Razon

eficiencia en las actividades que lo reportes influye en el | Ventas.
Gestion de reqmer?n denm{ de dung SMPIESA | crecimiento de ventas y VPAc= Ventas Periodo Actual
automatizacion de zoigfnat?zaiizn de iegorr?elglsgzigg en la eficiencia del VPAn= Ventas Periodo Anterior

u , . -
reportes de ventas. de indicadores, control  de | €qUiPO de ventas. . Productividad en ventas. ’
Productividad Razén

producciones, procedimientos,
inventarios, sistemas de ventas,
bodegas, clientes, sistema de
facturacion, entre otros.
(Susanibar, 2019)

pr =Y 100
“nNto ¥

NCV=Numero de Cierre de
Ventas

NTO=Numero de Oportunidades
de Ventas
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APLICACION DE LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR LA GESTION DE
AUTOMATIZACION DE REPORTES DE VENTAS EN UNA EMPRESA PROVINCIA HUAURA, 2023.

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS INDICADORES METODOLOGIA
(De qué manera la | Determinar sila aplicacion de | La aplicacion de inteligencia TIPO DE
inteligencia de negocios se | inteligencia de negocios se | de negocios para mejorar la VARIABLE INVESTIGACION
relacionard con la gestion de | relacionara con la gestion de | gestion de automatizacion de INDEPENDIENTE: Aplicada
automatizacion de reportes | automatizacion de reportes de | ventas reportes de ventas en
de ventas en una empresa | ventas en una empresa | una  empresa  Provincia ENFOQUE DE
provincia Huaura, 2023? Provincia Huaura, 2023. Huaura, 2023. INT];%ggg%g DE INVESTIGACION:
Cuantitativo
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS .
DISENO DE
— ESPE,ZCIFICOS — ESPE(1CIFICOS 1 ESPECIFICOS DIMENCIONES: INVESTIGACION:
i qué manera la | Determinar de qué manera la )
accesibilidad de | accesibilidad de informacion | La inteligencia de negocios D1: Seguridad de datos Pre-Experimental

informacién se relacionara
con la  gestion de
automatizacion de reportes
en una empresa Provincia
Huaura, 2023?

se relacionard con la gestion
automatizacion de reportes de
ventas en una empresa
Provincia Huaura, 2023.

incrementa el crecimiento de
ventas en una empresa
provincia Huaura, 2023.

D2: Integridad de datos

(De  qué manera la
seguridad de datos se
relacionara con la gestion de
automatizacion de reportes
de ventas en una empresa
Provincia Huaura, 20237

Determinar de qué manera
la seguridad de datos se
relacionara con la gestion
automatizacion de reportes
de ventas en una empresa
Provincia Huaura, 2023.

La inteligencia de negocios
incrementa la productividad
de ventas en una empresa
provincia Huaura, 2023.

VARIABLE
DEPENDIENTE:

GESTION DE
AUTOMATIZACION DE
REPORTES

DIMENCIONES:
D1: Crecimiento de Ventas.
D2: Productividad

POBLACION:
Reportes de ventas de los
meses junio a diciembre 2023.
MUESTRA:
Reportes de ventas del mes de
setiembre.
MUESTREO:

No probabilistico.

TECNICA:
Analisis documental
INTRUMENTO:
Ficha de registros de ventas.

UNIDAD DE ANALISIS:
Reportes de ventas
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Figura 1

Juicio de experto 1

UNVERSIDAD NACIONAL FEDERICO VILLARREAL

INGENIERIA DE SISTEMAS

FACULTAD DE INGENITERIAINDUSTRIAL Y DE SISTEMAS ESCUELA PROFESIONAL DE

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION JUICIO DE

|.  DATOS GENERALES

1.1. Apellidos y Nombres: IVAN PETRLIK AZABACHE
1.2. Grado académico: DOCTOR EN INGENIERIA DE SISTEMAS

1.3. Cargo e institucion donde labora: INVESTIGADOR DE LA UNIVERSIDAD
NACIONAL FEDERICO VILLARREAL

1.4 Nombre del instrumento motivo de evaluacion: FICHA DE REGISTRO DE DATOS

1.5. Autor(A) de Instrumento
1.6. Criterios de aplicabilicad:

a DeD1a09( ) d.DeiBai7:( )
b. De10a12:(, ) eDe18a20( x )
C. Deldals: ( )
Il ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES DE CRITERIOS CUALITATIVOS Defic bente Bueno Muy Excelente
EVALUCION DEL CUANTITATIVOS (01.09) o1y (1315 Bueno (19-20)
INSTRUMENTO (16-18)
1 2 3 4 s
1 CLARIDAD Esta  fornmlado con  lenguaje
cotnprensble
2 OBJETIVIDAD Esta ndecuado a las leyes y prnncipios
clentificon
5 ACTUALIDAD Esta adecundo a los objetivos v las
necessdades reales de L mvestigacion X
4 ORGANIZACION Existe una orgnmamcion logea X
5 SUFICIENCIA Tomm en cuenta los aspectos X
metodologicos esenciales
6 INTENCIONALIDAD | Esta adecundo parn valorar lan X
vanables de 1a Hipdtesia
7. CONSISTENCIA Se respalda en fordatventos técucos X
/o crentificos
8 COHERENCIA Existe coberencin entre los problemas
obptivos,  hipdtesss, variables e X
incheadons
9 METODOLOGIA La  esrategn  responde  una
metodologin v disefio aplicados para X
lograr probar las hipotesss
10. PERTINENCIA | EI mstrumento nmestra la relacién
entre los  componentes de In X
mvestigacion v s adecwuicion ol
Método Crentifico
VALORACION CUANTITATIVA (TOTAL X 04) Lima, 30 de

tovietbre del 2023

VALORACION CUALITATIVA 19

OPINION DE APLICABILIDAD APLICABLE

DNINo 10140461
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Figura 2

Juicio de experto 2

URIVER SIDAD NACIONAL FEDERICO VILLARREAL

FACULTAD DE INGENIERIAINDUSTRIAL ¥V DE SISTEMAS ESCUELA PROFESIONAL DY
INGENTERIA DE SISTEMAS

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACTON JUICIO DE
EXPFERTOS

I DATOS GENERALES
1.1, Apellidos y Nombres: . Lirn Camargo, JOMe. ..o
1.2 Grado acadénmuico: ..., BRI s svvvivonvisvsssasnassioboyproridessos
1.3 Cargo e tnstitucion donde labora: ... Docente......, —

1.4, Nombre del instrunento motivo de evaluacion: FICHA DE uonmo lﬂ mrm
1.5, Autor(A) de Instnumento
1.6, Criterios de apbioabrilidad
A DeOlno9( ) dAeiealI™i( o)
L. Delonil( ) e Del0alo( )
¢ Deldals x )
n ASPECTOS DE VALIDACION

CRITERION CUALITATIVOS | Deficiente Reguiar | Bweno My Excebente
EVALUCION  DEL CUANTITATIVOS (01-09) anan (131% Darne a2
INSTRUMENTO (61m
1 2 E) “ s

I CLARIDAD Pata  foramilade  con  Megiage x

comypreaadile
2 ORIETIVIDAD Tata adectado » Las loyws y prscipuos x

R B on
» ACTUALIDAD T3in adeciindo n Jon oby v ad

Mﬂnﬁhnvw

A OMGANIZACION Lorsete st of patsemeron Mrgaes x
L ROFICTINCTA Tomw o 10s aipectos X
mMadolop oy
6 INTENCIONALIDAD | Lsts adecundo pars valorsr las x
vanatles de la Hipoteas
T CONMISTENCIA T rorpalde o BAsdaneilo L 1OCTMeos § o x
curntificon
B COMERINCIA Touste cobeoncia eutre los m x
objenvos.  hupétesis, vanables
windaca dowes.
0 METODOLOGIA L wtintogis resprmde una Aok x
v oeto apdicados pacs Lo w ot
L)
10 MERTINENCIA B instrumento noestrn 1a relacson et
I cornp de bn e stigneson v w %
adecuncon al Matodo Crentifico
VALORACION CUANTITATIVA (TOTAL X 0.4) Lima, 30 de noviewbre del 2023 " /
VALORACION CUALITATIVAL oo 2iainnnns

OPINION DEAPLICABILIDAD: oo 8lhsccnennin
DNI N 43113792



Figura 3

Juicio de experto 3

UNIVERSIDAD NACIONAL FEDERICO VILLARREAL

FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL Y DE SISTEMAS ESCUELA
PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
JUICIO DE EXPERTOS
I DATOS GENERALES

1.1. Apellidos y Nombres: Cachay Boza Orestes

1.2.Grado académico: Doctor en Ingenieria.

1.3.Cargo e institucion donde labora: Docente Principal T/P

1.4.Nombre del instrumento motivo de evaluacion: FICHA DE REGISTRO DE DATOS
1.5. Autor(A) de Instrumento

1.6.Criterios de aplicabilidad:

a De0l1a09:( ) d.Del6alT:( 9 )
b. DelDal2:(, ) e. De19a20:( )
c. Deldals:( 1 )
Il.  ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES DE CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Excelente
EVALUCION DEL CUALITATIVOS (01-09) (10-12) (13.15) Bueno (19-20)
INSTRUMENTO CUANTITATIVOS (16-18)
1 2 3 - s
1. CLARIDAD Esta  formmiado con %
lenguage comprensibie,
2. OBJETIVIDAD Estaadecuado a las leyes y =
principios cientificos.
3. ACTUALIDAD Esta adecuado a los objetivos y
las necesidades reales de la x
mvestizgacion.
4. ORGANIZACION Existe una organizacion logica. x
5. SUFICIENCIA Toma en cuenta los x
aspectos metodologicos
esenciales

6. INTENCIONALIDAD | Esta adecuado para valorar
las variables de la Hipotesis.

7. CONSISTENCIA Se respalda en findamentos
tecnicos Yo cientificos.

8. COHERENCTA Existe coberencia entre  los
problemas objetivos, hipdtesis, X
variables ¢ indicadores.

9. METODOLOGIA La estrategin  responde nna
metodologia y diseno aplicados %

para logmr probar las hipotesis.

10. PERTINENCIA El instumento muests la
relacion entre los componentes

de 1 investigacion y su x
adecuacion al Método
Cientifico.
VALORACION CUANTITATIVA (TOTAL X 04): Lima, 2 de mayo del 2024
VALORACION CUALITATIVA: ...39.......
OPINION DE APLICABILIDAD: ...Sivuceeennnes A

B

DNI : 08446599




Anexo D. Encuesta

Figura 4

Formulario de encuesta

Reciba mi saludo estimado(n) el presente cuestionario tiene como objetivo principal de realizar la nvestigacion, por
1o cual pecesito de su spoyo warcando con w kspa (X) en un solo recuadro, segiin fu opinion, acerca Inteligencia de
Negocios en la Empresa Provincia Husera Huacho, 2023

Datos Generales:
Sexo: Fememno D

La escala de calificacion es la siguiente:

MnculinG

Muy en Algo o Nide acuerdo ul en

desscuerdo | dewscuerde | desacuerdo

Algo de acuerdo

Muy de acuerdo

1 2 3

ftem | Accesibilidad de informacion

La tecnologin actual presenta la informacion de
manera amigable y entendible.

La tecnologia actual admite contar con datos
historicos de los usuarios.

Los cambios en cilculos o disefio de los reportes
son sencillos de realizar con la tecnologia actual.

Seguridad de datos

La tecnologia actual estd alineada al control de
acceso basado en roles de usuario de la empresa.

Las condiciones para la proteccion de datos
siguen estandares eficientes en las empresas.

Las politicas de seguridad actual de Ia tecnologia
son eficaces para la gestion de los datos en la
empresa.

Integridad de datos

Las tecnologins actuales se adecuan a otros
sisternas  infernos  que  tiene  la empresa
relacionados al negocio.

Los datos guardados en el sistema son concisos
segim  Ia  documentaciones y formatos en
estindares de la empresa,

La tecnologia actual son afines con la cantidad de
registros almacenados en la base de datos la
empresa
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Anexo E. Resultados en Software SPSS 26

Figura §

Data de la validacion y confiabilidad
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Figura 6

Datos: Pre test y Pos test
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Figura 8

Datos: Analisis Crecimiento de Ventas
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Figura 9

Datos: Analisis de Productividad
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Figura 10

Datos: Pruebas de hipotesis 1.
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Figura 11

Datos: Pruebas de hipotesis 2.
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Figura 12

Datos: Pruebas de fiabilidad 1.
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Figura 13

Datos: Pruebas de fiabilidad 2.
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Anexo F. Infraestructura Power BI

Figura 14

Esquema del proceso.

Fuentes de datos

Etc...

Figura 15

Power Bl [.ﬁ]

Power Pivot

(DAX)

Power Query Power View

(M)

-

Formacion de las tablas.

Werranmdentas

Todos los objet.,, © « L

Boecar

Tabloy

3 caegers
Chente
Detalle_Peaido
Lnpleado
Fedido
Froducto

Froveadar

U313 11 s w

Torpotista

Relacinnes
Categora | [T Chemme | S Detatte peoide | T Empleado (T reavae |\ I Aveaucto (30 Posesder I Viaritoomats | =5 Reladiones

pel

Detalie Pedicia
ﬂl
/
/
/
| J
‘/’
Puducto - :
— e Proveedor | Pedido /
? P00 Codige |« /
B . Y PROV_Codigu Vroceage -| /
- o o =/
$ o [
FROO_tombre p= -
e o
OO Undaden TRANSFE_Codige -
PRCO_Camtidacy > PED_Fecha
FLO_Fechatneo |«
\,
\.
L
-

Chente

S

CL_On

ClI_ Nomisees

CUI_Direcoon -

Empleade

Y B0 Codign |«

POy

A% Homibie
EMP_Apenlidos
B Dereccion

EWP Telefénn v

Transportista
L]  Cotin
IRANGP Nombrat
TRUNSP_Teletono

104



Figura 16

Integracion en el software 1.
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Figura 17

Integracion en el software 2.
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