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RESUMEN

La presente investigacion “ANALITICA DE DATOS PARA OPTIMIZAR LA GESTION DE
VENTAS EN LA EMPRESA "CHRINTECO SAC", LIMA 2023” tuvo como Objetivo:
Optimizar la Gestion de Ventas aplicando la Analitica de Datos en la empresa "CHRINTECO
SAC", Lima 2023. Método: se empleo el Tipo de Investigacion Aplicada, de Nivel Explicativa
y Disefio Experimental Pre Experimental. Resultado: obteniéndose como principales
resultados que existe un incremento de 4.18% en la media en el grupo de gestion de ventas, y
un incremento equivalente al 3,71% respecto del Indicador de Efectividad de Ventas, asi como
un incremento equivalente al 4,66% para el indicador de Rentabilidad Total. Conclusion: lo
que lleva a la conclusion de que la analitica de datos Optimiza la gestion de ventas en la
empresa CHRINTECO SAC por lo que se puede afirmar que la hipotesis planteada es valida;
por ultimo se recomienda aplicar otras estrategias para evaluar la informacién con la que
cuentan otras areas de la empresa y de considerar tomar como referencia el presente estudio

para investigaciones posteriores.

Palabras clave: analitica de datos, gestion de ventas, efectividad, rentabilidad, big data



ABSTRACT

The present research "DATA ANALYTICS TO OPTIMIZE SALES MANAGEMENT IN THE
COMPANY "CHRINTECO SAC", LIMA 2023" had the following Objective: To optimize
sales management by applying data analytics in the company "CHRINTECO SAC", Lima
2023. Method: the Type of Applied Research, Explanatory Level and Pre-Experimental
Experimental Design was used. Result: obtaining as main results that there is an increase of 4.
18% in the average in the sales management group, and an increase equivalent to 3.71% with
respect to the Sales Effectiveness Indicator, as well as an increase equivalent to 4.66% for the
Total Profitability indicator. Conclusion: which leads to the conclusion that data analytics
optimizes sales management in the company CHRINTECO SAC, so it can be stated that the
hypothesis is valid; finally, it is recommended to apply other strategies to evaluate the
information available to other areas of the company and to consider taking this study as a

reference for further research.

Keywords: data analytics, sales management, effectiveness, profitability, big data
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I. INTRODUCCION

1.1 Descripcion y formulacion del problema

1.1.1 Descripcion del problema

Al implementar analitica de datos en la organizacidn, puede cambiar los procesos y
operaciones de la misma. Esto permite tomar decisiones mas avanzadas. Las soluciones mas
efectivas de analisis sostienen el proceso completo de analisis, desde recopilar datos hasta el

analisis detallado, el seguimiento y el acceso a los resultados (Montoya et al., 2022).

La gestion de ventas se reconoce como un conjunto de tareas desde la contratacion,
formacion y coordinacidon del equipo comercial de la empresa hasta la optimizacion de su
estrategia comercial (Quiroga, 2021). La gestion de ventas, determinada por la efectividad en
alcanzar los objetivos y la rentabilidad derivada de las estrategias comerciales, se ve
comprometida por limitaciones en el andlisis de datos. Las empresas a menudo enfrentan
dificultades para interpretar datos complejos y desestructurados, lo que puede resultar en la
falta de personalizacion en la oferta de productos, inexactitudes en las previsiones de ventas, y

una deficiente identificacién de oportunidades de mercado y riesgos operativos.

Por otro lado, la velocidad a la que se deben tomar decisiones en el entorno comercial
actual exige que las organizaciones tengan capacidad de reaccionar de forma rapida antes los
cambios en el comportamiento del consumido y las condiciones del mercado, algo que la

analitica de datos promete facilitar a través de la automatizacion y la inteligencia artificial.

En este estudio, se selecciond como objeto de andlisis a “CHRINTECO SAC”, una
empresa peruana en su seccion de venta de productos y servicios de repuestos y herramientas
para smartphones. La empresa se inicid6 como un negocio pequefio y con los afios fue

diversificandose y en su crecimiento fue implementando sus operaciones tanto en un entorno
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con tiendas fisicas y en plataformas virtuales ecommerce. Sin embargo, enfrenta varios desafios

en la gestion de venta debido a falta de contar con informacion de calidad y rapida.

En este contexto, la presente investigacion busca examinar en qué medida la
implementacion de una analitica de datos efectiva puede transformar la gestion de ventas,
impulsando la efectividad y la rentabilidad. Se indaga sobre como las herramientas de analitica
de datos pueden optimizar los procesos de venta, desde la generacion de prospectos hasta el
cierre de ventas y el servicio postventa, y como pueden ayudar a las organizaciones a adaptarse

a las tendencias emergentes, mitigar riesgos y capitalizar las oportunidades en tiempo real.

Esta tesis propone una evaluacion critica de la analitica de datos como catalizador para
la optimizacidn continua en la gestion de ventas, brindando un entendimiento detallado de los
desafios y proponiendo soluciones practicas para las empresas que buscan mantener su

relevancia y competitividad en el mercado global.
1.1.2  Formulacion del problema
Problema General

e (Enqué medida la Analitica de Datos optimizara la gestion de ventas en la empresa

"CHRINTECO SAC", Lima 2023?
Problema Especifico

e ;De qué manera la Analitica de Datos optimizara la efectividad en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 2023?
e ;De qué manera la Analitica de Datos optimizara la rentabilidad en la empresa

"CHRINTECO SAC", Lima 2023?
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1.2 Antecedentes

En esta seccion se presentan los antecedentes con una vision panoramica de
investigaciones previas que se relacionan con el tema, por tanto, estos estudios sirven como

base y contexto de esta investigacion.

1.2.1 Antecedentes internacionales

Zhuang (2021) en China, en su Articulo The Influence of Big Data Analytics on E-
Commerce: Case Study of the U.S. And China. El estudio analiza la aplicacion y el impacto del
analisis de grandes datos (Big Data Analytics, BDA) en el comercio electronico, destacando su
influencia positiva en la economia global, particularmente en los Estados Unidos y China. Se
investiga como la investigacion tedrica y las actividades practicas de BDA en el comercio
electronico difieren entre estos dos paises, utilizando bases de datos principales como Web of
Science y CNKI, y otros datos que incluyen ventas de comercio electronico al por menor y la
fundacion de empresas de datos en ambos paises. El estudio revela que las diferencias en la
aplicacion de BDA en el comercio electronico entre EE. UU. y China pueden ayudar a los
gerentes a formular estrategias comerciales adecuadas para cada contexto. Ademas, se
identifica que las empresas de datos en EE. UU. muestran un efecto de moderacion en lugar de
un efecto mediador en la practica de la investigacion tedrica en comercio electronico, mientras
que en China muestran efectos moderados y mediadores. Estos hallazgos proporcionan claridad
sobre el desarrollo del comercio electrénico en China y sugieren tres futuras orientaciones para
el uso de BDA en el comercio electronico, asi como la aplicacion de la computacion cudntica

para resolver problemas existentes en este campo.

Shahbaz et al. (2021) en su articulo titulado Impact of big data analytics on sales
performance in pharmaceutical organizations: The role of customer relationship management

capabilities publicado en la revista PLoS ONE. Trat6 sobre organizaciones farmacéuticas,



14

investigd como el analisis de grandes datos (BDA) afecta tanto al rendimiento de ventas como
a las capacidades de gestion de relaciones con el cliente (CRM). Basado en 416 respuestas de
un cuestionario y utilizando modelacion de ecuaciones estructurales (SEM) con Smart-PLS3,
se encontrd que caracteristicas individuales y organizacionales influyen positivamente en la
percepcion del BDA por parte de la fuerza de ventas. Esta percepcion positiva mejora la
adecuacion persona-tecnologia, impulsando tanto las capacidades de CRM como el
rendimiento de ventas en las empresas farmacéuticas. El estudio subraya la importancia de
adoptar el BDA para fortalecer la relacion con los clientes y mejorar las ventas, destacando el
papel de la percepcion positiva del BDA en la aceptacion y adaptacion tecnoldgica dentro de

las organizaciones.

Ango (2020) en su tesis de titulacion en la UDLA, Ecuador Andlisis de datos para la
toma de decisiones con el uso de tableros de control aplicado a los registros de ventas digitales
de un E-Commerce. En su investigacion sobre una cadena de retail multinacional implementd
una solucion de inteligencia empresarial (BI) empleando herramientas de Microsoft.,
incluyendo Power BI, para enfrentar desafios como el fraude en ventas online y la mejora en
la toma de decisiones. Al centralizar datos de sistemas ERP, CRM y e-commerce, la empresa
obtuvo una vision integral de sus clientes y operaciones de venta, lo que permitié reducir el

fraude en un 30% y mejorar la eficiencia operativa en un 20% durante el primer afio.

La implementaciéon de KPIs estratégicos y la generacion de alertas automatizadas
mejoraron la agilidad de la empresa en el mercado. Este caso subraya la eficacia de una
solucion BI bien implementada para lograr un control efectivo del fraude y una optimizacion
general de las operaciones en el sector refail, independientemente de la escala y la ubicacion

geografica de la empresa.

Awan et al. (2021) en su articulo titulado A Big Data Approach to Black Friday Sales

publicado en la revista Tech Science Press. Se aborda el uso de un marco de trabajo de big data
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para predecir las ventas y el comportamiento del cliente en el contexto de la pandemia de
COVID-19. El estudio se centro en el analisis de casi 550,000 observaciones de datos de ventas
del Black Friday, obtenidos del sitio web Kaggle, utilizando Apache Spark y la biblioteca de
aprendizaje automatico MLIlib. Se emplearon modelos de regresion lineal y bosques aleatorios
(random forest), obteniendo una precision del 72% y 81% respectivamente, superando los
modelos sin el uso de Spark, que alcanzaron una precision del 68% y 74%. Esta investigacion
destaca la importancia de las herramientas de big data en la prediccion y el andlisis de ventas,
proporcionando informacion crucial para la creacion de promociones personalizadas y la
atraccion de nuevos clientes en tiendas minoristas y sitios web de compras. Los autores
anticipan la futura incorporacion de modelos de aprendizaje profundo con memoria a corto y
largo plazo (LSTM) y streaming en tiempo real de Spark para mejorar las predicciones de

ventas

Hallikainen et al. (2019) en su articulo realizado en University of Eastern Finland,
Finlandia titulada Fostering B2B sales with customer big data analytics, publicada por la
revista Elsevier. Han abordado la utilizacion de big data analytics en la gestion de relaciones
con clientes B2B. Este estudio utilizé un conjunto de datos de 417 empresas de diversas
industrias para evaluar como la analitica de grandes volumenes de datos en el desempefio de
las relaciones con los clientes y el crecimiento de las ventas. Una de las cuestiones clave que

se exploraron fue si la cultura de analitica de una empresa modifica estos efectos.

Los resultados revelaron que el uso estratégico de grandes datos de clientes contribuye
significativamente al crecimiento de las ventas, reflejando mejoras en los resultados
financieros. Mas alla del impacto monetario, también se observd una mejora sustancial en el
rendimiento de la relacion con los clientes, siendo este efecto particularmente potente en
empresas con una cultura que respalda la analitica de marketing. A pesar de que el crecimiento

en ventas se mantuvo constante independientemente de la cultura analitica, el estudio confirmé
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que una cultura empresarial enfocada en la analitica puede incrementar la competencia de una

empresa para capitalizar las relaciones con sus clientes.

Este hallazgo internacional destaca la relevancia de integrar la analitica de datos en la
gestion de relaciones comerciales, demostrando que no solo hay un beneficio financiero directo
sino también ventajas en la construccion y mantener conexiones solidas con los clientes en el
entorno B2B. En conclusion, la analitica de big data no solo impulsa el crecimiento de las
ventas, sino que también fortalece la performance dentro del contexto de las relaciones con los

clientes cuando se complementa con una cultura organizacional adecuada.
1.2.2 Antecedentes nacionales

Acosta y Vasquez (2020) en su tesis realizada en la UPAOQ, titulada Analitica de Datos
para el soporte en la Toma de Decisiones en el area de Distribucion y Ventas de la
Distribuidora Farmaceutica La Libertad S.R.L. Utilizando Microsoft Azure y la Metodologia
de Larissa Moss. En la empresa Distribuidora Farmacéutica La Libertad S.R.L., se abord¢ el
problema de soporte insuficiente en la toma de decisiones dentro de las areas de distribucion y
ventas. El objetivo principal fue mejorar el analisis de informacion utilizando Microsoft Azure
y la metodologia de Larissa Moss. Se establecieron objetivos especificos para evaluar
necesidades del negocio, analizar requisitos, e implementar una estructura de datos con SQL
Server y cubos OLAP, concluyendo con la creacion de reportes e indicadores en Power BI. Los
resultados mostraron que la analitica de datos facilité la toma de decisiones, mejord el
rendimiento de las dreas involucradas, redujo costos y proporciond un acceso mas eficiente a
informacion detallada de productos y clientes. Se determind que el enfoque critico era en el
Area de Distribucion y Ventas, basado en entrevistas con stakeholders, y se identificaron 10
requerimientos clave para el soporte en la toma de decisiones. Mediante el analisis de los
requisitos y el disefio de un esquema estrella, se establecieron dos tablas de hechos y siete

dimensiones. Utilizando SQL Server 2014 y herramientas como Integration Services, Analysis
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Services, y Microsoft Azure, se construyd una solucion de Business Intelligence (BI),
implementando 10 reportes en Power BI basados en los requerimientos identificados, lo cual

aseguro el éxito del proyecto.

Narvaiza y Medina (2020) en su tesis titulada Analitica de Datos No Estructurados
para dar Soporte a la Toma Decisiones en el darea de Comercializacion de la empresa
Representaciones Batericar S.A.C. Utilizando la metodologia ICAV y La Plataforma de
Microsoft. En la compafiia "Representaciones Batericar S.A.C.", dedicada a la venta de baterias
y repuestos automotrices, se identifico la necesidad de mejorar la toma de decisiones en el 4rea
de comercializacion debido a la falta de herramientas para la extraccion, procesamiento,
analisis y visualizacion de datos, en particular los no estructurados. El objetivo del estudio fue
desarrollar una solucion para el andlisis de datos no estructurados que apoye la toma de
decisiones en el area de comercializacion. A través de entrevistas con el Gerente y el Jefe de
Ventas, se identificaron 10 requerimientos criticos para las decisiones, utilizando la

informacion de ventas no estructurada de un periodo de cinco afios, que incluyo6 7350 registros.

El proyecto implico el andlisis y disefio de un modelo de datos basado en los
requerimientos, resultando en un modelo estrella con seis dimensiones y una tabla de hechos.
Se desarrollaron siete métricas clave y una dimension calendario para un analisis detallado de
las ventas. Para la visualizacion de datos, se utilizo Power BI, creando un dashboard con una
pagina principal y seis hojas de detalle para abordar los requerimientos especificos
identificados. La implementacion de esta solucién mejoré notablemente el apoyo en las

decisiones de la empresa.
1.2.3 Antecedentes locales

Santos (2018) en su tesis realizada en la UNTL, titulada Implementacion de un

DATAMART para Facilitar el Andlisis de Datos para la Toma de Decisiones en el Area de
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Ventas de una Empresa Camila Viali. Se aborda el desarrollo de un Datamart en la empresa
textil Camila Viali, con el proposito de optimizar la generacion de reportes en el area de ventas.
Esta mejora se realizd a través de la metodologia Hefestos, acompanada del uso de la
herramienta open source Pentaho, que incluye Spoon para la integracion de datos (ETL),
Schema Workbench para la creacion de cubos dimensionales, y Pentaho Business Analytics
para visualizar reportes. Este enfoque result6 en la reduccion del 80% en el tiempo de entrega
de reportes, facilitando asi la interaccién de los usuarios con la informaciéon y mejorando
significativamente la toma de decisiones en ventas y estrategias gerenciales de la compaiia. La
implementacion del Datamart permitid no solo agilizar la generacion de informes, sino también
establecer metas de ventas anuales mas precisas y efectivas para el afio 2018

Rodriguez y Wong (2020) en su tesis de titulacion en la Universidad de Piura, Lima La
Aplicacion y el Impacto del Business Analytics en las MYPES Peruanas. En esta investigacion
se examina el rol fundamental de la gestion y analisis de informacion en las micro, pequefias y
medianas empresas (MYPES) del Peru. Se identifica una brecha significativa en la adopcion
de tecnologias de Business Analytics por parte de las MYPES, debido principalmente a la falta
de recursos, conocimientos técnicos, y la percepcion de su viabilidad en comparacion con las
empresas de mayor tamafo. A pesar de los desafios en la implementacion, los beneficios de
Business Analytics, como una gestion de ventas mas eficiente y la capacidad de proyeccion a
corto y largo plazo, son claros. Los hallazgos se basan en entrevistas, videos de conferencias,
y estudios anteriores, indicando que las MYPES tienden a utilizar métodos sencillos como la
analitica descriptiva, con un enfoque en la recoleccion de datos basicos y el andlisis en
herramientas como Excel o sistemas de punto de venta. Sin embargo, este enfoque limitado a
menudo deja de lado las ventajas de una analitica mas avanzada, como la predictiva, que podria
ofrecer una ventaja competitiva mas sustancial. La investigaciéon concluye que, aunque el

Business Analytics puede ofrecer beneficios significativos, su adopcion entre las MYPES
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peruanas es limitada debido a barreras percibidas en la inversion requerida y la complejidad de

su implementacion.
1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo general

e Determinar en qué medida la Analitica de Datos optimizara la gestion de ventas en

la empresa "CHRINTECO SAC", Lima 2023.
1.3.2 Objetivos especificos

e [Establecer de qué manera Analitica de Datos optimizara la efectividad en la
empresa "CHRINTECO SAC", Lima
e Evaluar de qué manera la Analitica de Datos optimizard la rentabilidad en la

empresa "CHRINTECO SAC", Lima 2023

1.4 Justificacion
1.4.1 Teorica

La gestion de ventas es una pieza central en la literatura académica sobre administracion
y marketing. Kotler y Keller (2016) enfatizan que la gestion adecuada de las ventas no solo
influye en los ingresos directos de la empresa, sino también en la relacion a largo plazo con el
cliente. A pesar de la relevancia del tema, existen areas, como la relacion entre efectividad de
las ventas y la rentabilidad, y analitica de datos, que no han sido exploradas en profundidad.
Esta investigacion busca contribuir al cuerpo tedrico existente, abordando estas dimensiones

con un enfoque contemporaneo.
1.4.2 Metodologica

El enfoque metodologico que adoptamos fue, preexperimental y explicativo, se

selecciond para ofrecer una vision detallada y precisa de la situacion actual en las empresas.
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Esta metodologia no solo proporciona robustez a nuestros hallazgos, sino que también
garantiza que los datos obtenidos reflejen fielmente la realidad, lo que es esencial para que

cualquier intervencion o recomendacion basada en nuestra investigacion sea efectiva.

La eleccion de un disefio pre experimental y explicativo permitid capturar la realidad
de la empresa de estudio sin intervenciones intrusivas, garantizando la validez de los datos
obtenidos. Ademas, al centrarse en técnicas de andlisis de registros, se recopilard informacion
directa y relevante de la empresa y sus clientes, lo que asegura la pertinencia de los datos en

relacion con las dimensiones de interés (Hernandez et al., 2014).
1.4.3 Practica

La justificacion de esta investigacion se encuentra en la importancia de abordar esta
debilidad en la variable dependiente. La empresa "CHRINTECO SAC" enfrenta una
competencia intensa en su sector y necesita mejorar su gestion de ventas para mantener y
expandir su participacion en el mercado. Ademas, la tesis contribuiré al campo de la ingenieria
de sistemas al proponer soluciones innovadoras para optimizar la gestion de ventas a través de

la analitica de datos dentro de un sistema web.
1.5 Hipotesis
1.5.1 Hipdtesis general

e La analitica de Datos optimizara significativamente la gestion de ventas en la

empresa "CHRINTECO S.A.C.", Lima 2023.
1.5.2 Hipotesis especificas

e La Analitica de Datos optimizara significativamente la efectividad en la empresa

"CHRINTECO SAC", Lima 2023.
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e La Analitica de Datos optimizara significativamente la rentabilidad en la empresa

"CHRINTECO SAC", Lima 2023.
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II. MARCO TEORICO
2.1 Bases tedricas sobre el tema de investigacion
2.1.1 Analitica de datos

Garcia et al. (2021) mencionan que el uso de la inteligencia de negocios y la analitica
de datos trasciende a través de multiples dominios organizacionales, convirtiéndose en un
elemento clave para obtener una ventaja competitiva. La adopcion de estas practicas requiere
el uso de avanzadas herramientas tecnoldgicas y la definicion de procesos estratégicos que
faciliten el desarrollo de sistemas de gestion robustos. En el ambito empresarial, tanto la
inteligencia de negocios como la analitica de datos desempefan un papel esencial en la

optimizacion del rendimiento y en la mejora del proceso de toma de decisiones.

Bauzer (2018) resalta que la analitica de datos es un proceso crucial que permite a las
organizaciones examinar y analizar la informacion recabada con el fin de identificar patrones
y tendencias significativas. Este analisis no solo es fundamental para obtener insights valiosos,
sino que también incrementa la eficiencia operativa, lo que es un apoyo indispensable en el

proceso de toma de decisiones.

Garcia et al. (2021) destacan que la combinacion de la inteligencia de negocios con la
analitica de datos se convierte en un elemento crucial para mejorar el rendimiento en un
mercado competitivo. Esto implica la gestion eficiente de grandes volimenes de datos, tanto
internos como externos, y la necesidad de tecnologias avanzadas para manejar la complejidad

y diversidad de los datos a gran velocidad.

Montoya etal. (2022) resaltan que utilizar la analitica de datos dentro de las
corporaciones es un paso crucial hacia la digitalizacion de su cultura organizacional, lo que

facilita la toma de decisiones proactivas y fomenta la innovacion. Un sistema analitico eficaz
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abarca integralmente desde la recoleccion hasta el analisis de los datos, asegurando el

monitoreo y la accesibilidad de los resultados obtenidos.

Otra herramienta sustancial son las aplicaciones en linea que facilitan diversas

operaciones empresariales a través de internet que nos permitiran alojar en sistema web.

Valarezo et al. (2018) indican que una aplicacién web se entiende como un tipo de
programa informatico o sitio en la web que se opera directamente en internet. No requiere
instalacion en dispositivos locales, ya que utiliza un navegador para su funcionamiento y esta

desarrollada en lenguaje HTML

Avilés et al. (2020) son herramientas para la automatizacion de procesos en una
organizacion. Estas plataformas se caracterizan por su versatilidad, fomentando Ila
comunicacion digital inmediata y mejorando la manipulacion y gestion de datos, lo que

contribuye a un mayor rendimiento y eficiencia en las operaciones.

Segin Universia (2020), la metodologia XP se centra en desarrollar y gestionar
proyectos de forma eficiente, flexible y controlada. Extreme Programming (XP) es una
metodologia agil que se basa en la comunicacion y retroalimentacion constantes. Su objetivo
principal es crear un producto alineado con las necesidades del cliente, siendo flexible a los
cambios y capaz de responder rdpidamente a imprevistos. Ademas, promueve un trabajo en

equipo colaborativo y un aprendizaje continuo.

2.1.2 Gestion de Ventas

Kotler y Armstrong (2014) indican que la venta es la actividad empresarial que asume
que los consumidores requieren una interaccion directa y una promocion intensiva para adquirir

productos en volimenes adecuados.

Acosta et al. (2018) detallan que la administracion de ventas se define como el proceso

mediante el cual se guia y se motiva a los posibles clientes, ya sea de manera personal o a través
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de medios indirectos, a realizar la compra de productos o servicios, o a adoptar ideas que tienen
un valor comercial para el vendedor. Esta practica es integral a la gestiéon de negocios, ya que

requiere la coordinacion de colaboradores y actividades para lograr un objetivo de venta.

Este proceso se desarrolla en un entorno que es cada vez mas globalizado y digitalizado,
donde factores como el acceso universal a internet, la volatilidad econdmica y politica, las
alianzas empresariales, asi como las revoluciones tecnologicas de la Economia 4.0 y las
innovaciones disruptivas, plantean desafios y oportunidades constantes para las empresas. En
este contexto moderno y conectado, la administracion de ventas se convierte en una actividad
que abarca y afecta a las comunidades globales, adaptandose y evolucionando con las

dinamicas del mercado mundial.

Acosta etal. (2018) también mencionan que el proceso de ventas puede
conceptualizarse como una serie de etapas interconectadas que delinean el camino desde la

planificacion inicial hasta la finalizacion exitosa de una venta.

El proceso de ventas se puede desglosar en siete etapas criticas: (1) preparacion, (2)
concertacion de la visita, (3) contacto y presentacion, (4) sondeo de necesidades, (5)

argumentacion, (6) manejo de objeciones y (7) el cierre.

Por otro lado, Quiroga (2021) afirma que “La gestion de ventas es un proceso mediante
el cual se coordina un grupo de personas y recursos para alcanzar las metas de ventas de una
empresa. Involucra una serie de politicas y procedimientos que sirven de guia para poder

realizar toda esta serie de acciones” (parr. 1).

2.2 Dimensiones

2.2.1 Efectividad

Osain (2007) afirma que la efectividad se asocia con la habilidad para alcanzar los

resultados deseados o los objetivos preestablecidos. Esta se mide cominmente a través de
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indicadores de eficacia, los cuales se enfocan en la concrecion efectiva de los esfuerzos o metas
propuestas, asegurando que los objetivos se cumplan completamente. Para evaluar la
efectividad se pueden utilizar una serie de indicadores especificamente disefiados para este fin,

aunque estos pueden variar dependiendo de la situacion

Efectividad en | ras — volumen vendido 100
fectividad en las ventas = Volumen planificadox

Escala de medicion: razdon

Por otro lado, Escobar (2014) menciona que la efectividad se define como la conjuncion
de la eficacia, que es la capacidad de lograr un fin deseado, y la eficiencia, que se refiere a la

optimizacién de recursos en el proceso de alcanzar dicho fin
2.2.2  Rentabilidad

Osain (2007) indica que la rentabilidad es frecuentemente evaluada a través de
indicadores que reflejan la capacidad de una organizacion para generar ganancias en relacion
con sus recursos. Estos indicadores estan intrinsecamente relacionados con la calidad y la
eficiencia operativa, que destacan la atencion de las necesidades del cliente son de vital
importancia. Ademas, fomentan el avance continuo de todas las areas de la empresa. Es esencial
identificar y seguir los indicadores correctos para asegurar que la organizacion cumpla con las

expectativas del cliente y que también mejore sus procesos y resultados de manera sostenida

La rentabilidad total se define como la habilidad de una empresa para generar ganancias

a partir de sus activos totales, siendo este desempeio cuantificado de manera porcentual

. Utilidad neta dislr
Rentabilidad total = - —x100
Activo total promedio

Escala de medicion: razon
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Por otro lado, Tapia (2020) menciona que la rentabilidad puede ser entendida como la
medida de eficiencia y efectividad con la que una empresa ha usado su capital para generar
ganancias. Se representa comunmente como un porcentaje que indica el retorno de inversion.
Por otro lado, la utilidad es el saldo positivo resultante de restar los costos y gastos totales de
los ingresos de la empresa. Una organizacion se considera rentable cuando sus operaciones
resultan en un flujo de ingresos que supera sus egresos. Ambos conceptos, utilidad y
rentabilidad, son esenciales en la toma de decisiones empresariales, ya que indican el éxito

financiero y la sostenibilidad econdmica de la empresa.

Para Gaytan (2020), la rentabilidad, un elemento crucial de la gestion financiera, se
integra como una piedra angular dentro de la planeacion estratégica y el desarrollo de planes
de negocio. Esta dimension abarca las decisiones clave relacionadas con inversiones y
financiamiento que buscan optimizar los beneficios, evidenciados a través de indicadores de

utilidad y rentabilidad.

La planificacion financiera, por su parte, involucra la estimacion y asignacion de
recursos tanto tangibles como intangibles, destinados a proyectos viables. Su finalidad es
asegurar la disponibilidad de fondos necesarios para ejecutar dichos proyectos, alinedndolos
con los objetivos de rendimiento financiero y cumplimiento de metas, de manera eficiente y

satisfactoria.

Este enfoque estratégico garantiza no solo el éxito en términos de utilidades generadas
sino también en la capacidad de la empresa para proporcionar valor y retornos sustanciales

sobre las inversiones realizadas.



27

2.3 Definicion de términos

Big Data

Acelera Pyme (2023) define que Big Data es una expresion que identifica colecciones
de datos tan extensas y complejas que superan la capacidad de las aplicaciones de software
tradicionales en cuanto a su captura, manejo y analisis. La naturaleza del Big Data se puede
describir a través de tres dimensiones fundamentales conocidas como las 3V: volumen,
velocidad y variedad, que son esenciales para comprender su capacidad para gestionar y

analizar extensos conjuntos de datos

Big Data se refiere al extenso volumen de datos, estructurados y no estructurados, que
se acumulan en las empresas cotidianamente. La relevancia de Big Data no radica en la cantidad
de datos recopilados, sino en la manera en que las empresas procesan y hacen uso estos datos

para obtener perspectivas que permiten tomar decisiones estratégicas y crear valor empresarial

PHP

PHP.net (2023) define que es un lenguaje de scripting de codigo abierto ampliamente
empleado en desarrollo web. Se caracteriza por su habilidad para ser incrustado en HTML y
por ejecutarse en el servidor, lo cual permite la creaciéon de paginas web dindmicas e
interactivas. Su sintaxis guarda similitudes con C y Java, facilitando su aprendizaje para
quienes conocen estos lenguajes. PHP juega un rol esencial en la pila LAMP, integrandose a la

perfeccion con diversas bases de datos y plataformas

MySQL

Segun MySQL (2023), es un sistema de gestion de bases de datos relacional,
destacandose por ser de codigo abierto y ofrecer operaciones de alto rendimiento. Utiliza el

lenguaje SQL para el manejo de datos, lo cual facilita una gestion optima y flexible de la
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informacion. Es ampliamente utilizado en aplicaciones web, en especial en combinacion con

PHP, formando parte de la pila LAMP para el desarrollo web

jQuery

Davis (2023a) indica que jQuery es una libreria de JavaScript disefiada para simplificar
la manipulacion del Document Object Model (DOM), permitiendo animaciones eficientes,

llamadas Ajax y manejo de eventos de usuario
Dart.Js

De acuerdo con Davis (2023b), Dart.js es una libreria de JavaScript disefiada para los
desarrolladores que trabajan con Dart, ofreciendo la capacidad de crear codigo que es
interoperable con JavaScript. Esta biblioteca incluye funcionalidades que mejoran la
interoperabilidad, como el soporte avanzado de tipos, la conversion de tipos automatica y la

capacidad de manejar funciones asincronas
Dashboard

Segun Viera etal. (2021), los paneles de control, cominmente conocidos como
dashboards, son instrumentos disefiados para consolidar, sintetizar y presentar visualmente
datos significativos dentro de una organizacion. Estos paneles juegan un papel crucial en la

presentacion de informacion que apoya el proceso de toma de decisiones
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III. METODO
3.1 Tipo de investigacion
3.1.1 Tipo de investigacion

Para la presente investigacion el tipo de investigacion es Aplicada. Segiin Hernandez
et al. (2014), el objetivo principal de la investigacion aplicada es resolver problemas en poco
tiempo. El objetivo es actuar de inmediato y resolver el problema con acciones practicas. Por
lo tanto, se trata de resolver problemas tomando acciones precisas orientadas a una accion

inminente en lugar de desarrollar una teoria y sus implicaciones.
3.1.2 Nivel de investigacion

Para la presente investigacion el nivel de investigacion es Explicativa. Segun
Hernéndez et al. (2014), estd orientado a analizar las causas de eventos y fendmenos tanto
fisicos como sociales. Su enfoque principal es explicar por qué sucede un fendmeno y bajo qué

circunstancias ocurre, o por qué existe una relacion entre dos o mas variables.
3.1.3 Diserio de la investigacion

El disefio de investigacion es Experimental Pre Experimental. Segiin Hernandez et al.
(2014), un experimento es una situacion planificada previamente, una forma secuencial de
introducir informacién en uno mismo, en la que se manipula el objeto de estudio y se prueba
el efecto de una variable sobre otra. El tipo Preexperimental: es un disefio de un solo grupo con
control minimo. A menudo resulta util como primer enfoque para resolver problemas del

mundo real.

Para la investigacion se aplicard el disefio Experimental, preexperimental con pretest y

postest para medir el antes y después de la mejora de la gestion de ventas.

G:M; x M,
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Donde:

G = Grupo de estudio

X = Aplicacion de Analitica de Datos

M1 = Medicion antes de aplicacion de la Analitica de datos

M2 = Medicion después de aplicacion de la Analitica de datos

3.2 Ambito temporal y espacial

El ambito temporal es de 3 meses, el tiempo de recoleccion de informacién para el
analisis de datos inicial, el tiempo de implementacion para el anélisis de datos y el tiempo de

segunda recoleccion de datos después de la implementacion del anélisis de datos.

El ambito espacial se determind en funcién de la ubicacion del estudio, ya que la
empresa se encuentra en la ciudad de Lima y cuenta con las condiciones necesarias para realizar

el estudio.

3.3 Variables

3.3.1 Variable dependiente
Gestion de Ventas

La gestion de ventas es un proceso mediante el cual se coordina un grupo de personas
y recursos para alcanzar las metas de ventas de una empresa. Involucra una serie de
politicas y procedimientos que sirven de guia para poder realizar toda esta serie de

acciones. (Quiroga, 2021, parr. 1)
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3.3.2 Variable independiente

La analitica de datos se puede definir como el subproceso de extraccion de informacion

de un conjunto de datos en el que se obtiene informacion para la toma de decisiones (Gandomi

y Haider, 2015).
3.3.3 Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacion Variable Gestion de Ventas

Variables Dimensiones Indicadores Escala

Analitica de

datos
Efectividad de las ventas
Efectividad o volumen vendido Razén
Efectividad en las ventas = — x100
Volumen planificado
Gestion de -
Rentabilidad total
ventas

Utilidad neta dislr

Rentabilidad Rent.total = —— — x100 Razén
Activo total promedio

Nota. Se considera Analitica de Datos como variable independiente, y como variable

dependiente a la Gestion de Ventas.

Serd medida a través del rendimiento de las ventas y la efectividad, utilizando datos

recopilados del sistema web implementado.
3.4 Poblacion y muestra

3.4.1 Poblacion de estudio

Para Herndndez et al. (2014), una poblacion es el conjunto de todas las instancias que
cumplen un conjunto de especificaciones. Se estudia un conjunto de fendmenos en estudio, en
los que las unidades comunes tienen caracteristicas comunes, que se estudian y obtienen datos

de investigacion.



32

En el presente estudio la poblacion estuvo formada por los 30 registros de ventas diarias

durante 30 dias.

Criterios de Inclusion:
e Registros de Ventas diarias.

e Datos tomados durante el periodo de estudio.

Criterios de Exclusion:
e Otros tipos de registros.

e Datos tomados fuera del periodo de estudio.

3.4.2 Muestra poblacional

Afirman Hernandez et al. (2014) que la muestra es un subconjunto de la poblacion de
interés, del cual se recogeran los datos, y debe definirse o delimitarse previamente con

exactitud, asegurando que sea representativa de dicha poblacion.

Para nuestro estudio dado que la poblacion es pequeiia se tomo el total como muestra

poblacional.

3.4.3 Muestreo

Se aplico el muestreo no probabilistico por conveniencia, que implica seleccionar para
la muestra los elementos mas accesibles o adecuados para la investigacion. Esta conveniencia
se debe a que al investigador le resulta mas sencillo la examinacion de los sujetos, ya sea debido
por su proximidad geografica u otros factores. Se caracteriza por el intento de obtener muestras

representativas mediante la inclusion de grupos tipicos dentro de la muestra.
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3.5 Instrumentos
3.5.1 Técnicas de recoleccion de datos

La presente investigacion empled como técnica la observacion la cual, segun Zapata
(2006), nos dice que los métodos de observacion son técnicas empleadas por el investigador
para que pueda presenciar directamente el fenomeno en estudio sin intervenir en €I, es decir,
sin modificarlo ni realizar ninguna accidon que pueda alterarlo. Las tecnologias que se utilizaran

en el proyecto se definen a continuacion.
3.5.2 Instrumentos de recoleccion de datos

Se utilizo6 la Ficha de Registro. Seglin Arias (2021), las fichas de registro se usan para
que el observador pueda cuantificar, verificar o evaluar un objetivo especifico; Ayuda a la
recoleccion de datos que se relacionan con el objetivo. Se usa para el calculo del estado exterior

e interior de una persona; carrera, sentimientos.
3.5.3 Validacion y confiabilidad del instrumento

3.5.3.1 Validez. La validez del instrumento se encargd de evaluar el contenido por
medio de la revision por juicio de expertos, revisando la claridad, relevancia y pertinencia de

las variables de gestion del evento (ver Anexo 3).

3.5.3.2 Confiabilidad. La fiabilidad del instrumento de recoleccion de datos (ficha de
registro de datos) se establecié mediante la aprobacion de tres expertos en el campo. Estos
expertos evaluaron y aprobaron la capacidad del instrumento para registrar datos de ventas de
manera consistente y precisa. Su consenso y experiencia en el area aportan credibilidad y
confianza en la consistencia y fiabilidad de los datos recogidos, fortaleciendo asi la validez de

los hallazgos de la investigacion.
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3.6 Procedimientos

Para realizar este estudio, se utilizé Microsoft Excel 2019 para organizar la informacion
recopilada del registro y se utilizo6 IBM SPSS Statistics V.29 para procesar y analizar la
informacion. El proceso comenzo con la seleccion de métodos y herramientas de recoleccion

de datos. Los registros son las técnicas a utilizar para medir los indicadores.

Ademas, los datos se recopilaron en funcion de las fechas y horarios determinados en
coordinacion con los representantes de la empresa. Luego, la informacién se transfirié a una
hoja de célculo de Microsoft Excel 2019 para su tabulacion y clasificacion adecuadas vy,
finalmente, se carg6 en IBM SPSS Statistics V.29 para su andlisis y obtener los resultados

relevantes.
3.7 Analisis de datos

De acuerdo con Navarro et al. (2020), hay dos formas de presentar datos analiticos, la
primera es el andlisis descriptivo y la segunda es el analisis inferencial. En este estudio, la
prueba previa se evalud utilizando la informacion obtenida antes de realizar el analisis de datos,
y la prueba posterior se evalu6 utilizando la informacion obtenida después de que la empresa
haya realizado el andlisis de datos. Para el andlisis descriptivo de los indicadores de la empresa

se utilizo la herramienta IBM SPSS Statistics V29.

Como la muestra no supera los 50 items en estudio, se utiliz6 la prueba de normalidad
de Shapiro Wilk para analizar los hallazgos. Como se muestra en Navarro et al. (2020), el
andlisis inferencial implica el uso de una gran cantidad de iteraciones para refinar los resultados
mediante el analisis de una poblacion. La interpretacion es el proceso de aplicar rigor cientifico
a los datos obtenidos y a las conclusiones que de ellos se extraen. Por lo que el analisis e
interpretacion de los resultados y su fundamentacion tedrica sobre el tema ayuda a sustentar la

estrategia utilizada y la solucion final de este proyecto de investigacion.
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3.8 Consideraciones éticas

Los datos de la empresa se utilizaron para el analisis manteniendo la integridad y
determinar el proposito para el cual fueron recopilados. Ademas, se incorporaron teorias
basadas en diferentes autores, donde el experto cite correctamente a cada autor. En cuanto al
consentimiento informado, se explicaron a la direccion las condiciones, derechos y
responsabilidades especificas de su participacion en este estudio. En cuanto a la
confidencialidad, se les inform6 sobre la seguridad de toda la informacion recopilada,
compilada y procesada para los fines de esta investigacion. El investigador participd
reflexivamente en el proceso de recoleccion de datos, consciente de que es éticamente

responsable de todas las consecuencias de sus interacciones con los sujetos de investigacion.
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IV. RESULTADOS

4.1 Analisis, Interpretacion de Resultados

4.1.1 Indicadores de las Dimensiones de las Variables

Tabla 2

Estadisticos Descriptivos de la Dimensiones Efectividad y Rentabilidad

Descriptivos de las Dimensiones de las Variables

Estadistic Error
0 estandar

Efectividad Media 08,8110 6.74941

95% de intervalo de Limite inferior 85,0069

confianza para la media Limite 112.6151

superior

Media recortada al 5% 97.4026

Mediana 93,3450

Varianza 1366.634

Desviacion estandar 36,96802

Minimo 40.26

Maximo 191,03

Rango 150.77

Rango mtercuartil 56,32

Astmetria 568 A27

Curtosis -,053 ,833
Rentabilidad Media 51.3647 3.50844

05% de intervalo de Limite inferior 44,1891

confianza para la media Limite 58,5402

superior

Media recortada al 5% 50,6326

Mediana 48,5250

Varianza 369,275

Desviacion estandar 19,21652

Minimo 20,93

Maximo 99.30

Rango 78.37

Rango mtercuartil 29,28

Asimetria 568 A27

Curtosis -.053 .833
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4.2 Prueba de Hipotesis
4.2.1 Hipdtesis General

Hipatesis Nula
Ho: La analitica de Datos no optimiza significativamente la gestion de ventas en la
empresa "CHRINTECO SAC", Lima 2023.
Hipotesis Alterna
Ha: La analitica de Datos optimiza significativamente la gestion de ventas en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 2023
Prueba de Normalidad
Se hizo ingresando la data en el software SPSS V.26, siendo el nivel de confianza el
95% (0,05/1,96) seglin se especifica a continuacion:
Condicion:
Sig < (menor) 0.05 para distribucién no normal.

Sig >= (mayor o igual) 0.05 para distribuciéon normal.

Siendo: Sig: P- nivel critico o valor de contraste

Tabla 3

Prueba de Normalidad Ventas Antes y Después de la Implementacion

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Ventas_antes de la im ,133 30 183 959 30 296
plementacion
Ventas después de la_ 101 30 , 200" .963 30 .368
implementacion

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.
a. Correccion de significacion de Lilliefors
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Tal como se visualiza en la tabla, la prueba de normalidad da como valor de Sig. para
la variable Ventas antes de la Implementacion de la Analitica de Datos para optimizar la Gestion
de Ventas de 0,296, que es superior a 0,05. Ademas, el Sig. para la variable Ventas después de
la Implementacion de la Analitica de Datos para optimizar la Gestion de Ventas, también es
mayor que 0,05, por lo que se define que los datos tienen Distribucion Normal, con datos
Paramétricos.

Prueba de Hipatesis

Se us6 la Regla de decision para evaluar el Valor p calculado con la data obtenida con
el Valor p tedrico de tabla =0,05. Si el valor p calculado es mayor igual a 0,05 (>=0,05) se
acepta la hipotesis Nula (Ho), pero si el Valor p calculado es menor a 0,05, se acepta la hipotesis

Alternativa (Ha).

Tabla 4

Estadisticos de Prueba de las Ventas Antes y Después de la Implementacion

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

Desv. confianza de la
Desv. Error diferencia Sig.
Media  Desviacién promedio  Inferior Superior t gl (bilateral)
Par Ventas antes de la_implementacion - - 142.32313 25,98453 - - - 29 ,000
1 Ventas después de la_implementacién 137.70000 190,84433 84,55567 5.299

Interpretacion: en base al resultado para evaluar la hipdtesis general se aplico la
prueba de T de Student para muestras relacionadas, obteniéndose el valor del sig. asintotica
(bilateral) de 0,000 el mismo que es menor al pardmetro tedrico de 0,05 concluyéndose que la
hipdtesis alterna es valida, por tanto: La analitica de Datos optimiza significativamente la

gestion de ventas en la empresa "CHRINTECO SAC", Lima 2023.



4.2.2 Hipdtesis Especificas

Hipdtesis especifica 1

Hipatesis Nula
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Ho: La Analitica de Datos No optimiza significativamente la efectividad en la empresa

"CHRINTECO SAC", Lima 2023.

Hipotesis Alterna

Ha: La Analitica de Datos Optimiza significativamente la efectividad en la empresa

"CHRINTECO SAC", Lima 2023

Prueba de Normalidad

Se realizo ingresando la data de las fichas en el software SPSS V.26, siendo el nivel de

confianza el 95% (0,05/1,96) segln se especifica a continuacion:
Condicion:
Sig < (menor) 0.05 para distribucion no normal.
Sig »= (mayor o igual) 0.05 para distribucion normal.

Siendo: Sig: P- nivel critico o valor de confraste

Tabla 5

Prueba de Normalidad de Efectividad de Ventas

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico gl Sig.
Pretest Efectividad de 133 30 ,183 959 30 297
_Ventas
Postest Efectividad de 101 30 ,200" 963 30 368
Ventas

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.
a. Correccidn de significacion de Lilliefors



40

Se visualiza en la tabla, la prueba de normalidad aplicada al indicador de Efectividad
de Ventas, para la Dimension Efectividad, da como valor de Sig. Para el Pretest un 0,297, el
cual es mayor a 0,05. Mientras que, el Sig. para el Postest es de 0,368, que también es mayor
que 0,05, por lo que se define que los datos tienen distribucion Normal, con datos paramétricos

Prueba de Hipotesis

Se us6 la Regla de decision para evaluar el Valor p calculado con la data obtenida con
el Valor p tedrico de tabla =0,05. Si el valor p calculado es mayor igual a 0,05 (>=0,05) se
acepta la hipotesis Nula (Ho), pero si el Valor p calculado es menor a 0,05, se acepta la hipotesis
Alternativa (Ha).

Tabla 6

Prueba de T de Student para Efectividad de Ventas

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

93% de intervalo de
Desv. confianza de la
Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacién promedio  Inferior  Superior t ol (bilateral)
Par Pretest Efectividad Ventas-  -3,53067 3.64470 66543 480162 -2,16971 - 20 000
1 Postest Efectividad Ventas 5,306

Interpretacion: en base al resultado para evaluar la hipotesis especifica 1 se ha
aplicado la prueba de T de Student para muestras relacionadas obteniéndose como valor de
sigma (bilateral) es de 0,000 el mismo que es menor al pardmetro teérico de 0,05
concluyéndose que la hipdtesis alterna es valida, por tanto: La Analitica de Datos Optimiza

significativamente la Efectividad en la empresa "CHRINTECO SAC", Lima 2023.
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Hipdtesis Especifica 2

Hipadtesis Nula
Ho: La Analitica de Datos No optimiza significativamente la rentabilidad en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 2023
Hipodtesis Alterna
Ha: La Analitica de Datos optimizara significativamente la rentabilidad en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 2023.
Prueba de Normalidad
Se ingres6 la data de las fichas en el software SPSS V.26, siendo el nivel de confianza
el 95% (0,05/1,96) segln se especifica a continuacion:
Condicioén:
Sig < (menor) 0.05 para distribucién no normal.
Sig >= (mayor o igual) 0.05 para distribucion normal.

Siendo: Sig: P- nivel critico o valor de contraste

Tabla 7

Prueba de Normalidad de Rentabilidad Total

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Pretest_ Rentabilidad T ;125 30 ,200" 965 30 407
otal
Postest_Rentabilidad_T 101 30 ,200" 963 30 369
otal

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Interpretacion: Como se visualiza en la tabla, la prueba de normalidad aplicada al

indicador de Rentabilidad Total, para la Dimensién Rentabilidad, da como valor de Sig. Para
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el Pretest un 0,407, el cual es mayor a 0,05. Mientras que, el Sig. para el Postest es de 0,369,
que también es mayor que 0,05, por lo que se define que los datos tienen distribucion Normal,
con datos paramétricos

Prueba de Hipotesis

Se uso la Regla de decision para evaluar el Valor p calculado con la data obtenida con
el Valor p tedrico de tabla =0,05. Si el valor p calculado es mayor igual a 0,05 (>=0,05) se
acepta la hipotesis Nula (Ho), pero si el Valor p calculado es menor a 0,05, se acepta la hipotesis
Alternativa (Ha).

Tabla 8

Prueba de T de Student para Rentabilidad Total

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
05% de intervalo de

confianza de la

Desv.  Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
Par Pretest_Rentabilidad_Total - 2,25312 41136 -3,12800 -1,44534  -5,559 29 ,000

1 - 2,28667
Postest Rentabilidad Total

Interpretacion: en base al resultado para evaluar la hipotesis especifica 2 se ha
aplicado la prueba de T de Student para muestras relacionadas obteniéndose como valor de
sigma (bilateral) de 0,000 el mismo que es menor al parametro tedrico de 0,05 concluyéndose
que la hipotesis alterna es valida, por tanto: La Analitica de Datos optimizard

significativamente la Rentabilidad en la empresa "CHRINTECO SAC", Lima 2023.
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4.3 Presentacion de Resultados

4.3.1 Datos descriptivos del indicador Efectividad de las Ventas

Tabla 9

Estadisticos Descriptivos de Efectividad de Ventas

Estadisticos descriptivos del indicador Efectividad de las Ventas

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion
Pretest Efectividad Ve 30 36,23 189,22 95,2803 36,31778
ntas
Postest Efectividad_Ve 30 40,26 191,03 98,8110 36,96802
ntas
N valido (por lista) 30

Interpretacion: de acuerdo con los datos la Tabla referente del indicador Efectividad
de Ventas, para el Pretest se obtiene una media de 95,2803, mientras que en el Postest la media

obtenida es de 98,8110, por lo que se observa que hay un incremento respecto de la aplicacion
de la Analitica de Datos.

Figura 1

Pre y Postest del indicador Efectividad de Ventas
W EV_PRETEST W EV_POSTEST

98,8110

100

MEDIA
98

95,2803

96
94

92
EV_PRETEST EV_POSTEST
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4.3.2 Datos descriptivos del indicador Rentabilidad Total

Tabla 10

Estadisticos Descriptivos de Rentabilidad Total

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media  Desviacion
Pretest Rentabilidad T 30 19.06 02,93 49,0780 18,55238
otal
Postest Rentabilidad T 30 20,93 0030 51,3647 19.21652
otal
N valido (por lista) 30

Interpretacion: De acuerdo con los datos la Tabla referente del indicador Rentabilidad
Total, para el Pretest se obtiene una media de 49,0780, mientras que en el Postest la media
obtenida es de 51,3647, por lo que se observa que hay un incremento respecto de la aplicacion
de la Analitica de Datos.
Figura 2

Pre y Postest del indicador Rentabilidad Total

B RT_PRETEST B RT_POSTEST

51,3647

52
51
50
49
48
47

MEDIA
49,078

RT_PRETEST RT_POSTEST
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V. DISCUSION DE RESULTADOS

Los resultados obtenidos permiten afirmar la hipotesis general de que la analitica de
Datos optimizara significativamente la gestion de ventas en la empresa "CHRINTECO SAC",
Lima 2023. Es valida, ya que se sustenta en los datos de contrastacion de dicha hipoétesis. Esto
es concordante con lo que afirma Shahbaz et al. (2021), quienes sostienen que la aplicacion de
la Analitica de Datos es un incentivo para fortalecer e incrementar la gestion de las ventas y las
relaciones con los clientes; de igual manera, Hallikainen et al. (2019), quienes afirman que
integrar la analitica de datos en la gestion de relaciones comerciales, permite beneficios

financieros complementado con una cultura organizacional adecuada.

Para el primer indicador Efectividad de Ventas, el anélisis descriptivo revela que existe
un aumento equivalente al 3,71%, en el Pretest la media es de 95,2803, y para el Postest la
media es de 98,8110; este resultado es similar al obtenido por Awan et al. (2021), quien obtuvo
un incremento de 9% a partir de la prediccion y analisis de las ventas durante el Black Friday
sobre un total de 550000 registros; de igual forma, Acosta y Vasquez (2020), quienes en su
proyeccion establecen un incremento del 3,4% de las ventas de fArmacos dado que la analitica
de datos mejord el rendimiento de las 4reas involucradas, reduciendo los costos y

proporcionando acceso eficiente a informacion detallada de productos y clientes.

Asimismo, a partir del andlisis inferencial del indicador Efectividad de Ventas, el valor
de sig. Obtenido es de 0.000, lo que permite rechazar la hipdtesis nula (Ho) y aceptar la
hipotesis alterna planteada de que la Analitica de Datos optimizara significativamente la
efectividad en la empresa "CHRINTECO SAC", Lima 2023. Esto es similar a lo obtenido por
Santos (2018), quien en su estudio demostré que la optimizacién respecto a la efectividad

mejord con el analisis de grandes cantidades de datos.
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Para el segundo indicador Rentabilidad Total, se muestra en el analisis descriptivo que
existe un aumento equivalente al 4,66%, debido a que para el Pretest la media es de 49,0780,
y para el Postest la media es de 51,3647, este resultado es similar a lo obtenido por Narvaiza y
Medina (2020), quien desarrolld una soluciéon basada en analisis de datos que permitio
incrementar la rentabilidad de la empresa en un 7.25% respecto a los ultimos afios; asi también
Ango (2020), quien a partir de un analisis integral de los datos evitaron el fraude de las ventas

asegurando un incremento en la rentabilidad producto de las ventas.

En cuanto al andlisis inferencial del indicador Rentabilidad Total, el valor de sig.
Obtenido es de 0.000, el cual permite rechazar la hipotesis nula (Ho) y aceptar la hipotesis
alterna planteada de que La Analitica de Datos optimizard significativamente la rentabilidad en
la empresa "CHRINTECO SAC", Lima 2023, esto es concordante con lo concluido por Zhuang
(2021), quien en su estudio sobre ventas a nivel de e-commerce el anélisis de datos permite
proyectar la mejora de los beneficios economicos de la empresa; asi también Hallikainen et al.
(2019), quienes afirman que los beneficios a nivel rentabilidad se maximizan con la aplicacion

del andlisis de datos mediante la aplicacion de un Datamart.
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VI. CONCLUSIONES

La presente investigacion determin6 que la Analitica de Datos optimiza la Gestion de
ventas de la empresa la empresa "CHRINTECO SAC"; esto sustentado por los
resultados que se obtuvieron en la prueba estadistica T student para muestras
emparejadas donde se obtuvo el p valor = 0,000 y esto es menor a 0.005 (Nivel de
Significancia), entonces se acepta la Ha.

Asi también se pudo establecer el nivel de optimizacion de la efectividad de ventas de
la empresa "CHRINTECO SAC", esta conclusion estd respaldado por el valor de p
asintotico es de 0,000, y esto es menor a 0.05. Esto refleja el valor de incremento del
3,71%, que permiti6 entender que tan lucrativo es en si mismo y cuan efectiva es el area
comercial.

De igual forma, al definir el impacto de aplicar la Analitica de Datos para optimizar la
Rentabilidad de la empresa "CHRINTECO SAC", esta conclusion esta respaldado por
el valor obtenido de p asintotico es de 0,000, y esto es menor a 0.05 (nivel de
significancia del 5%). Esto refleja el incremento de 4,66%, y se pudo conocer los
beneficios que se obtienen en cada transaccion comercial.

Finalmente, se pudo demostrar que la propuesta de una Aplicacién con Analitica de
Datos como estrategia para la Gestion de Ventas en la empresa "CHRINTECO SAC",
mejora los ingresos de la compaiiia, pero también aporta valor en la relacion con los

clientes.
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VII. RECOMENDACIONES
Después de presentar las conclusiones de la investigacion, se recomienda lo siguiente:

Implementar soluciones en distintas areas empresariales empleando los conceptos
implementados en el estudio, que incluyan Andlisis Descriptivo, Andlisis de
Diagnostico, Analisis Predictivo, Analisis Prescriptivo; con el propdsito de anticiparse
y estar preparados para situaciones futuras que puedan surgir.

Aplicar otras estrategias de Business Intelligence que agreguen valor a la Efectividad
de Ventas, reduciendo los costos relacionados a las ventas que generen un aumento en
la cantidad de productos vendidos.

Establecer medidas que incrementen el valor extra de los productos para impulsar la
rentabilidad total y consolidar el posicionamiento comercial de la empresa
"CHRINTECO SAC".

Finalmente, usar la presente investigacion como base para desarrollar estudios similares
que utilicen enfoques relacionados con Big Data permitiendo fortalecer la gestion de

ventas y otras areas de la empresa y en sectores afines.
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Anexo A

Matriz de Consistencia

IX. ANEXOS

Titulo: “ANALITICA DE DATOS PARA OPTIMIZAR LA GESTION DE VENTAS EN LA EMPRESA "CHRINTECO SAC", LIMA 2023”
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PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

IDNICADORES

Problema general

(En qué medida la Analitica de Datos
optimizara la gestion de ventas en la
empresa "CHRINTECO SAC",
20237

Lima

Objetivo general

Determinar en qué medida Ia
Analitica de Datos optimizara la
gestion de ventas en la empresa

"CHRINTECO SAC", Lima 2023,

Hipdtesis general

La analitica de Datos optimizara
significativamente la gestion de
ventas en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 2023,

Problemas especificos

P1l: ;De qué manera la Analitica de Datos
optimizara la efectividad en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 20237

Objetivos especificos
O1: Establecer de
Analitica de Datos optimizara la
efectividad en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 2023

qué manera

Hipdtesis especifica

Hl. La Analitica de Datos
optimizara significativamente la
efectividad en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 2023,

P2: ;De qué manera la Analitica de Datos
optimizara la rentabilidad en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 20237

02: Evaluar de qué manera la
Analitica de Datos optimizara la
rentabilidad en la empresa

"CHRINTECO SAC", Lima 2023

H2: La Analitica de Datos
optimizara significativamente la
rentabilidad en la empresa
"CHRINTECO SAC", Lima 2023.

Variable Dependiente:
Gestion de Ventas

D1: Efectividad
Efectividad de ventas

D2: Rentabilidad
Rentabilidad Total

Tipo de investigacion:
Aplicado

Nivel de investigacion:
Explicativa

Diseiio de investigacion:
Pre Experimental

Poblacion:

30 reportes < > 30 dias (Registro de
ventas)

Muestra:

30 reportes de 30 dias

Técnica:
Observacion

Instrumento:
Juicio de expertos

Recursos para el analisis:
Excel 2019
SPSS vs.29




Anexo B

Matriz de Operacional

] . Definicion ] ] ]
Variable Definicion conceptual /i ) Dimensiones Indicadores Escala
operacional
Variable Independiente
Analitica de Datos
13 A . .
La gestion de ventas es D1. Efectividad Efectividad de Ventas
un proceso mediante el fetiidad o las vonas - e VD R
ectividad en las ventas = WX aZén

cual se coordina un Serd medida a
d Osain, (2007
grupo de personas y través del ( )

recursos para alcanzar las ..
rendimiento de

Variable dependiente

metas de ventas de una
las ventas y la
empresa. Involucra una ..

efectividad en las

serie de politicas o
P y ventas, utilizando

rocedimientos que .
P q datos recopilados

sirven de guia para poder del sistermna web D2. Rentabilidad
realizar toda esta serie de ' Rentabilidad Total Razon

Gestion de ventas

acciones.” Quiroga, , Rent total = 1 o ¥100
(2021) Osaln, (2007)




Anexo C
Fichas de Registro
FICHA DE REGISTRO
DIMENSION: Efectividad FECHA:
INDICADOR: Efectividad en las | DURACION: 30 dias
Ventas
INVE S TIGADOR: Jose Luls Lazaro | apep. Ventas
Huaman
EMPRESA: CHRINTECDO SAC FORMULA:
PROCESO DE OBSERVACION: I
) Pre—TEEt .||' Efectimdod em dos vemtas H x 1001
TIPO: Fost-Test
EFECTIVIDAD
VOLUMEN
NE FECHA VOLUMEN VENDIDO EN LAS
PLANIFICADO VENTAS

TOTAL

55
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FICHA DE REGISTRO

DIMENSION: Rentabilidad FECHA:

INDICADOR: Rentabilidad Total |DURACION: |30 dias

INVESTIGADOR: José Luis Lazaro | appn. Ventas
Huaman

EMPRESA: CHRINTECO SAC FORMULA:

PROCESO DE OBSERVACION:

Utilidad neta dizlr

. Pre-Test/ Rent. total = Activo total promedio x100
TIPO: Post-Test
o FECHA UTILIDAD NETA ACTIVO TOTAL
NC DIST. PROMEDIO RENTA TOTAL

TOTAL




Anexo D

Validacion de Instrumento
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UNIVERSIDAD NACIONAL FEDERICO VILLARREAL
FACULTAD DE INGENIERIAINDUSTRIAL Y DE SISTEMAS
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

DATOS GEMERALES
1.1. Apelidos v Mombess: APARICID MONTENEGROD PABLO ROBERTO
1.2, Grade académico; DOCTOR EN INGENIERIA
1.3. Cargo = insfitucidn donde labora: DOCENTE DE LA ESCUELS UNIVERSITARIA DE POSGRADC-UNFY
1.4. Mombre del instrumento motive de evaluacion: FICHA DE REGISTRO DE DATOS
15, Autcr(A) de Instrumento; LAZARD HUAMAN JOSE LUIS
1.8, Criterios de aplicabilidad:

a. Del01a0% (Mo vilido, reformular)

b.  De10a12: (Novalido, modificar)
¢ De13a15_{Valido, mejorar)

JUICIO DE EXPERTOS

d. De 16 3 17 (Valido, precisar)
e.De 193 20: (Valido aplicar)

. ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES DE CRITERIOS CUALITATIVOS Deficiente | Begular | Bueno Muy Excelente
EVALUCION DEL CUANTITATIVOS {01-09) {10-12) {13-15) Bueno {19-20)
INSTRUMENTO {16-18)
1 2 3 4 3
1. CLARIDAD Esta formulado  com  lenguas X
comprensible.
Z OBJETMVIDAD Esta adecuado a las leyes y principios %
cigntificos.
3 ACTUALIDAD Esta adecuade a los objefvos v las
necesidades reales de k
investigacion.
4 ORGANIZACION Exists una organizacion kogica.
5. SUFICIENCIA Toma en cuenia los  aspechos
metodolbgicos esenciales
6. INTEMCIOMALIDAD | Esta adecuado pars waloesr las ¥
wvariables de la Hipotesis.
7. COMNSISTENCIA Se rezpalda en fundamentos tSchicos ¥
i cientificos.
& COHEREMCIA Existe coherencia entre los problemas
chjefivos, hipolesis, wariables e ¥
indicadores.
S METODOLOGIA Lz estategia  responde wna
metodologia v disefo aplicados para ¥
lograr probar las hipotesis.
10. PERTINEMCIA El ingtrurnento muesta la relacion
enire  log comporentes de la X

investigacion ¥ su adecuscion &
Metodo Cientifico.

VALORACION CUANTITATIVA (TOTAL X 0.4)- 20.
VALORACION CUALITATIVA: VALIDO
OPINION DE APLICABILIDAD: APLICAR

DNI No 25694430

Telf: 942470021

Lima, 01 de diciembre del 2023
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MSCPABLO APARICIO MONTENEGRO
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UNIVERSIDAD NACIONAL FEDERICO VILLARREAL
FACULTAD DE INGENIERIAINDUSTRIAL Y DE SISTEMAS
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

DATOS GENERALES
1.1. Apelidos y Nombess: LEZAMA GONZALES PEDRO MARTIN
1.2. Grado académico: DOCTOR EN INGENIERIA
1.3. Cargo e institucidn donde |abora: DOCENTE DE LA ESCUELA UNIVERSITARIA DE POSGRADC-UNFY

14. Mombre del instrumento motive de evaluacion: FICHA DE REGISTRO DE DATOS

1.5, Autce(A) de Instrumento: LAZARD HUAMAN JOSE LUIS
16. Criterios de aplicabilidad:
a.  Del01a09: (Novalido, reformular)

b. De10a12: (Mo valido, modificar)
c. De 13 a15_(Valido, mejorar)

JUICIO DE EXPERTOS

d. De 16 & 17: (Valido, precizar)
g De 19a 20: (Valide aplicar)

I ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES DE CRITERIOS CUALITATIVOS Deficiente | Beguiar | Bueno Muy Excelente
EVALUCION DEL CUANTITATIVOS {01-09) {10-12) {13-15) Bueno (19-20)
INSTRUMENTO [16-18)
1 2 3 4 5
1. CLARIDAD Esta formulado  com  lengusie ¥
comprensible.
2 OBJETMIDAD Esta adecuado a 135 leyes v principios ¥
cientificos.
3 ACTUALIDAD Esta adecuado a los objefvos v las
necesidades reales de B ¥
investigacion.
4 ORGANIZACION Existe una organizacion logica. ¥
5. SUFICIEMCIA Toma =en cuenia los  aspectos
metodologicos esenciales
B INTEMCICMALIDAD | Esta adecuado pars walorsr las ¥
variables de la Hipatesia,
7. CONSISTEMCIA Se respalda en fundamenitos tEcnicos ¥
i cientificos.
2 COHEREMCIA Exizte cohenencia entre los problemas
chjefivos, hipotesis, wariables e ¥
indicadores.
2 METODOLOGIA Lz eslrategia  responde wa
metodologia v disefio aplicados para ¥
lograr probar Ias hipotesis,
10. PERTINEMNCIA El instrumento mussis I3 relacion
enire  los  componentes de la ¥
invesfigacion ¥ =u  adscuacion 3
Método Cientifico.

VALORACICON CUANTITATIVA (TOTAL ¥ 0.4): 20.
VALORACICON CUALITATIVA: VALIDO
OPINION DE APLICABILIDAD: APLICAR

DNI No _09656793

Telf: 945473135

Lima, 01 de diciembre del 2023

FIFEMA DEL EXPERTO INFOEMANTE
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UNIVERSIDAD NACIONAL FEDERICO VILLARREAL
FACULTAD DE INGENIERIAINDUSTRIAL Y DE SISTEMAS
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

DATOS GENERALES
1.1. Apellidos y Nombres: ALMIDON ORTIZ CARLOS ALCIDES
1.2. Grado académico; DOCTOR EN INGENIERIA
1.3. Cargo & institucién donde lshora: DOCENTE PRINCIPAL EN LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE CANETE
14. Mombre del instrumento motive de evaluacion: FICHA DE REGISTRO DE DATOS
1.5, Autce(8) de Instrumento: LAZARD HUAMAN JOSE LUIS
1.6. Critzrios de aplicabilidad:

a. Del01a(9: (Mo valido, reformular)

b. De10a12: (Mo valido, modificar)
c. De 13 a15_{Valido, mejorar)

JUICIO DE EXPERTOS

d. De 16 & 17: (Valido, precizar)
2. De 198 20: (Valide aplicar)

I ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES DE CRITERIOS CUALITATIVOS Deficiente . | Begular | Buenn Muy Excelente
EVALUCION DEL CUANTITATIVOS {04-09) {10-12) {13-15) Bueno (19-20)
INSTRUMENTO [16-18)
1 2 3 4 3
1. CLARIDAD Esta formulado com  lenguss ¥
comprensible.
2 OBJETNIDAD Esta adecuado 3135 leyes v principios "
cientificos.
3 ACTUALIDAD Esta adecuado a los objefvos v las
necesidades reales de B ¥
invesfigacion.
4 ORGAMIZACION Existe una organizacion logica.
5. SUFICIEMCIA Toma =n cuenta los  aspectos
metedologicos esenciales
6. INTENCICMALIDAD | Esta adecuado para valorsr las ¥
variables de la Hipatesis.
7. CONSISTENCIA Se respalda en fundamentos tScnicos "
ylo cientificos.
2. COHEREMCIA Existe coherencia entre los problemas
objefivos, hipotesis, wvarisbles & ¥
indicadores.
2 METODOLOGIA Lz estrategia  responde wna
metodologia v disefio aplicados para ¥
lograr probar las hipotesis.
10 PERTINENCIA El instrumento musstea I3 relacion
enire los comporentes de s ¥
investigacion ¥ su adecuacion &
Método Cientifico.

VALORACION CUANTITATIVA (TOTAL X 0.4): 20.
VALORACION CUALITATIVA: VALIDO
OPINION DE APLICABILIDAD: APLICAR

DNINo _

Telf: 950472270

Lima, (1 de diciembre del 2023

FIFMA DEL EXPERTO INFORMANTE



Anexo E

Interfaz del Sistema Dashboard

Figura 3

Acceso al sistema

Acceso al sistema

& Usuario

@ Contrasena

Figura 4

Modulo de Multiples Reportes de Ventas

e CHNTESD | i do Vo SEDECEMTIAL POOODx=@ = «

B MuLTIPL

VENTAS

) VENTAS POR PRODUCTO-8 SEMANAS

&) CMSIONESPORVENDEDGR

&  REPORTE CONTRATO DE VENTAS EN CLOTAS

f}  AMALISIS DEVENTA POR PRECIO MINIMO

()  PNALISIS DEVENTA POR PRECIO MINIMO (Vendedor)

& FRESTAMO DE PRODUCTOS

PRODUCTO

) FORMATO 13.L: "REGISTRO DE INVENTARIO PERMANENTE VALORIZADO - DETALLE DEL INVENTARIO VALORIZADO™

USUARIO

I=E  HISTORIAL DE ACCESO




Figura §

Modulo de Lista Detalle de Venta

Razén Social:

Sub-Cliente:

011202023
01/12/2023

011272023

Mostrar 1a 3 de 3 regisiros

Figura 6

& Cliente

PUBLICO GENERAL
PUBLICO GENERAL

PUBLICO GENERAL

o1

con. sET.
® sere

Producio

ATTACK X KL

ATTACK X KL

ATTACK X KL

Mboédulo de Detalle de Rentabilidad

Empresa: CHRINTECO | Punto de Venta: SEDE CENTRAL

Desde:

Orden por

ACARECIDA

Mostror 16 1 de 1 registras

01/12/2023 00:00

—Sin Ordenar—

Masta: | g1i122003 23550 @

Cantidad de

ATTACKX KL

Tipo de

~Todos -
Comp.:

L Buscar Producto por codige~ n

Total §/. Producta Comprobante

0.00 NOO1-6

20.000.00

o) :: SEDE CENTRAL

Ven

Venta

20.000.00

20000

®HO00x @ =

SEDE CENTRAL

Punto de
enta:

Mostrar 10 v registros

Tipa Comprobante

NOTA DE VENTA
NOTA DE VENTA

NOTA DE VENTA

Mastrar | registros
Ganancia
10.000.00

10000

O 41 B OB ¢

L

&}

O 1 B OB %

+
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Figura 7

Modulo del Dashboard

Empresa: CHRINTECO | Punto de

172\ 5/20,048.00

B Ventas

Mes Venta SUNAT  Venta Interna
Octubre 1517.24 220.00
Nowiembre 0.00 20,00

Diciembre 0.00 20,000.00

VENTA NETA &

Comprat Gasta

10,000.00

Efectivo 5/20020.00
e e
20234201 ¢ raqito por cobrar

Venta: 20,000 1 (el i

1

32 Prod.
338 UND

5/0.00 Lista de prod. @
DEVOLUCIONES =

mas verd

Ventas y Compras.

sunaT [ v nterma [ Compra

Figura 8

Codificacion del Dashboard

Hc (fp) - Sublime

File Edit Selection Find View Goto Tools Project Preferences Help

¥l spplication
» I cache
> I config
» I controllers
> core
> B8 helpers
» I hooks
» B fanguage
» I Jibraries
> B logs
» B8 models
¥l modules
» B caja_cancelacion
» B caja_correlativo
» B ajo_porcobrar
» B cliente
» B configuracion_usuario
» B cotizacion
¥ &% dashboard
¥ & controllers.
[ Dashboard.php
¥ & models
[ Dashboard_modelphp
[ Dashboard modelcphp
v @ views
[ form_ManVoucher.php
[ reporteDashboard view.php
» B0 delvery
» B detalieuser
» B ecomerce
v @@ electronico
* I controllers
» I8 models
> B views
» 8 evaluacion
» I evaluador
> B facturar_seguro
> file
» M guisentrada

K1 finnt Catimn

data[

data[
data[
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importes

_SESSION[

p—y
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