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RESUMEN

Los sistemas de apoyo a la toma de decisiones son fundamentales en el ambito empresarial, ya que
permiten mejorar la eficiencia en los procesos y optimizar la gestién de informacion. En este contexto,
el presente estudio tiene como objetivo determinar la influencia de la implementacién de un dashboard
con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024. Especificamente, se analiza su impacto en las ventas generales, ventas por cliente y

ventas por territorio.

Para lograr este propdsito, se adopt6 un enfoque cuantitativo, con un tipo de investigacion aplicada y un
alcance explicativo. Se utiliz6 un disefio preexperimental con un censo conformado por 16 trabajadores
del area operativa de ventas del restaurante. Estos trabajadores son, ademas, usuarios directamente
involucrados en la elaboracion del reporte de ventas actual, participan activamente como usuarios finales
y tienen influencia directa en la toma de decisiones del restaurante. La técnica empleada fue la encuesta,

y el instrumento de recoleccion de datos consistioé en un cuestionario con 45 preguntas.

Los resultados obtenidos reflejaron un cambio significativo en la toma de decisiones de ventas tras la
implementacién del dashboard con Google Cloud Platform en el restaurante Ya Pez Lechero. Las
métricas estadisticas muestran incrementos notables en la media, mediana y moda (de 78.56 a 209.37,
de 73.50 a 212 y de 65 a 214, respectivamente), indicando una mejora considerable en la calidad de las
decisiones tomadas. Asimismo, la reduccién en la desviacidn estandar (de 14.28 a 7.33) y en la varianza
(de 203.99 a 53.85) demuestra mayor consistencia y uniformidad. Estos resultados confirman que el
dashboard ha optimizado la capacidad analitica del negocio, facilitando decisiones comerciales mas

agiles, fundamentadas y estratégicas, mejorando asi la gestion y el crecimiento del restaurante.

Se lleg6 a la conclusion, que la implementacidn de un dashboard con Google Cloud Platform influye
mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024, aseveracion que se demuestra mediante la prueba de Wilcoxon Z = -3.519 y un p-valor

=0.000, para un 95% de nivel de confianza.

Palabras clave: Dashboard, Google Cloud Platform, toma de decisiones, ventas generales, ventas por

cliente, ventas por territorio.
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ABSTRACT

Decision support systems are essential in the business field, as they help improve process efficiency and
optimize information management. In this context, the present study aims to determine the influence of
implementing a dashboard with Google Cloud Platform on sales decision-making at the restaurant Ya
Pez Lechero, Huancayo-2024. Specifically, the study analyzes its impact on overall sales, sales per

customer, and sales by territory.

To achieve this objective, a quantitative approach was adopted, with an applied research type and
explanatory scope. A pre-experimental design was used, involving a census of 16 operational sales
employees from the restaurant. These workers are directly involved in generating the current sales
report, actively participate as end users, and have direct influence on the restaurant’s decision-making.
The technique used was a survey, and the data collection instrument consisted of a questionnaire with

45 questions.

The results showed a significant change in sales decision-making after the implementation of the
dashboard with Google Cloud Platform at the Ya Pez Lechero restaurant. Statistical metrics showed
notable increases in the mean, median, and mode (from 78.56 to 209.37, from 73.50 to 212, and from
65 to 214, respectively), indicating a considerable improvement in the quality of decisions made.
Likewise, the reduction in standard deviation (from 14.28 to 7.33) and variance (from 203.99 to 53.85)
reflects greater consistency and uniformity. These results confirm that the dashboard has optimized the
business’s analytical capacity, enabling faster, well-founded, and more strategic business decisions,

thereby improving the restaurant’s management and growth.

It is concluded that the implementation of a dashboard with Google Cloud Platform significantly
improves sales decision-making at the Ya Pez Lechero restaurant, Huancayo-2024—an assertion
supported by the Wilcoxon test results, with Z = -3.519 and a p-value = 0.000, at a 95% confidence

level.

Keywords: Dashboard, Google Cloud Platform, decision-making, overall sales, sales per customer,

sales by territory.
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INTRODUCCION

La presente investigacion aborda el uso de sistemas de apoyo a la toma de decisiones en el ambito
empresarial, centrandose en la implementacion de un dashboard basado en Google Cloud Platform y su
impacto en la gestion de ventas del restaurante Ya Pez Lechero en Huancayo-2024. En un contexto
donde la digitalizacion y el andlisis de datos juegan un papel clave en la optimizacion de procesos, €s
fundamental evaluar como estas herramientas pueden mejorar la eficiencia operativa y la toma de

decisiones estratégicas dentro del sector gastronémico.

La investigacién tiene como objetivo determinar la influencia del dashboard en la toma de decisiones
de ventas, analizando su impacto en las ventas generales, las ventas por cliente y las ventas por territorio.
Ademas, la importancia del estudio radica en demostrar que la integracion de tecnologias basadas en la
nube permite agilizar el andlisis de informacion comercial, facilitando decisiones mas precisas,
fundamentadas y estratégicas. Se busca evidenciar como el uso de herramientas digitales puede

transformar la gestion de negocios en un entorno altamente competitivo.

Es asi que se hizo necesario evaluar los cambios y analizar los resultados obtenidos tras la
implementacién del dashboard, con el fin de aportar evidencia empirica sobre su impacto y sentar las

bases para futuras investigaciones en el area de inteligencia de negocios aplicada al sector gastronémico.

La estructura del estudio se ha dividido en cinco capitulos. El capitulo | aborda el planteamiento y
formulacion del problema general y especificos, la determinacion de objetivos, justificacion e
importancia del estudio, asi como sus limitaciones. El capitulo Il trata sobre el marco teérico, que
incluye antecedentes, bases tedricas y conceptos clave. El capitulo Il abarca la hip6tesis y la
operacionalizacion de variables. Posteriormente, el capitulo 1V presenta la metodologia del estudio,
detallando el método, tipo y alcance de la investigacion, el disefio, poblacion y muestra, las técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos y el andlisis de la informacion. Finalmente, en el capitulo V se

presentan los resultados del estudio y se detallan las conclusiones, recomendaciones y anexos.
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1. Planteamiento y formulacion del problema

En la actualidad, estamos inmersos en una revolucion tecnoldgica y de datos que se ve impulsada
por tecnologias como Cloud Computing, Big Data, redes sociales e Internet de las cosas. Estas
tecnologias estan acelerando el ritmo del cambio, brindando nuevas formas de solicitar servicios como
taxis, alquilar habitaciones o llegar a destinos, entre otras actividades. Méas del 50% de los puntos de
contacto con los consumidores ahora se realizan a través de Internet, teléfonos inteligentes y plataformas

sociales.

Conforme a lo sefialado por Mesbaul et al. (1), el uso de estas tecnologias esta transformando la
manera en que las empresas toman decisiones estratégicas, permitiéndoles pasar de un enfoque
tradicional a uno basado en datos. Esto mejora significativamente la calidad de las decisiones,
contribuyendo a una mayor precisién, utilidad y eficacia en los procesos decisorios. Ademas, en su
andlisis, basado en un estudio de 480 empresas del sector tecnoldgico en América, revela que el uso
adecuado incrementa las competencias analiticas de las empresas, generando ventajas competitivas
sostenibles. Ademas, destacan que la capacidad de integrar herramientas analiticas con talento humano

capacitado es clave para maximizar los beneficios de estas tecnologias en la toma de decisiones.

Segun Luyo et al. (2) la implementacién de herramientas de business intelligence y dashboards
basadas en la nube permite mejorar significativamente la visualizacion y el analisis de datos en proyectos
tecnoldgicos. En un estudio sobre un plan piloto de redes inteligentes en la ciudad de Cafiete - Per(, se
evidenciod que el uso de estas tecnologias incrementd la calidad de los datos en un 27.39%, la capacidad
de lectura y visualizacién en un 63.70%, y la proporcion de datos Utiles en un 47.30%. Estas mejoras
resultaron cruciales para una interpretacion méas precisa de la informacion y una toma de decisiones
informada. La capacidad de estas herramientas para integrar datos complejos y presentarlos de manera
accesible facilita no solo la resolucion de problemas especificos, sino también la planificacion
estratégica basada en evidencias concretas, fortaleciendo la eficiencia operativa y la capacidad de

respuesta ante desafios.
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Actualmente, el restaurante Ya Pez Lechero, con més de siete afios de trayectoria en Huancayo,
se ha consolidado como una de las opciones gastronémicas mas destacadas de la ciudad (3). Este
reconocimiento ha sido validado por la plataforma especializada "Top-Rated", encargada de evaluar la
aceptacion y preferencia de los usuarios hacia diferentes restaurantes en diversas ciudades, destacando
aspectos como calidad del servicio, oferta gastronémica y satisfaccion general. El restaurante cuenta
con dos locales estratégicamente ubicados, los cuales permiten atender de manera eficiente y comoda a
una cartera activa de aproximadamente 275 clientes habituales, generando asi una sélida base que
favorece el crecimiento continuo del negocio. En linea con estos logros, Ya Pez Lechero mantiene el
compromiso de seguir perfeccionando sus procesos y servicios para consolidarse firmemente como lider

en su sector.

No obstante, enfrenta un desafio crucial relacionado con la optimizacion de la toma de
decisiones en la gestién comercial. Recientemente, el area de ventas ha adoptado decisiones que han
afectado negativamente el desempefio del restaurante, incluyendo una deficiente segmentacion de
clientes, promociones poco atractivas o mal focalizadas, y una inadecuada asignacion territorial en la
fuerza de ventas. Estas decisiones han generado una disminucion eventual en los ingresos y han
dificultado alcanzar los objetivos establecidos, evidenciando la necesidad urgente de implementar
herramientas analiticas que permitan tomar decisiones comerciales mas fundamentadas, agiles y

efectivas.

Este problema se agrava debido a que el analisis y la medicidn de las ventas son procesos
manuales, altamente demandantes de tiempo y propensos a errores, ya que se basan en reportes
generados por un sistema ERP (Enterprise Resource Planning) notablemente desactualizado, el cuél
desde su puesta en marcha no ha recibido mejoras, actualizaciones tecnoldgicas ni adaptaciones
funcionales, quedandose con caracteristicas obsoletas que ya no cubren las exigencias operativas ni
estratégicas actuales del restaurante. Entre estas limitaciones destacan la incapacidad para integrar
nuevas fuentes de datos, la ausencia de métricas clave como ventas segmentadas por cliente o territorio,
y una interfaz poco intuitiva que dificulta el acceso rapido y claro a informacidn relevante. Debido a
estas deficiencias, resulta complicado identificar tendencias oportunamente, evaluar adecuadamente los
resultados de las ventas y aplicar estrategias efectivas, lo cual impacta negativamente en la capacidad

de reaccidn y adaptacion del negocio ante cambios en el mercado.
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Figura 1. Reporte de ventas actual
Fuente: Area de ventas Restaurante Ya Pez Lechero
El ERP, que opera como una solucién on-premise, sigue siendo una fuente funcional de datos,
pero su reporte principal no refleja informacion critica, como la rentabilidad por producto, las tendencias
de compra o los periodos de mayor demanda. Esto limita la capacidad del restaurante para tomar

decisiones informadas y estratégicas que impulsen el crecimiento y la competitividad.

A ello se le suma la falta de acceso remoto por parte de los administradores y responsables de
la toma de decisiones. Ellos no pueden acceder a los reportes y datos del sistema fuera de las
instalaciones del restaurante, lo que limita la flexibilidad y capacidad de gestionar el negocio de manera
efectiva desde ubicaciones remotas. Otro problema critico es la visibilidad limitada de los datos
recolectados; el sistema actual no proporciona una vision clara y comprensible de los datos, lo que

impide identificar tendencias, patrones y areas de mejora en la operacion del restaurante.

Fortalecimiento de los

Pérdida de utilidad -
competidores

Pérdida de clientes

H

Reduccién en las ventas y Pérdida de competitividad en el Falta de satisfaccion del cliente y
rentabilidad mercado mala imagen

Falta de medicion de KPIs
estratégicos

Falta de visualizacién clara de los
datos

Limitaciones tecnolégicas del ERP
No se puede acceder a los
datos fuera del restaurante

Los datos recolectados no
son explotados

El reporte de ERP no
incluye KPIs

Figura 2. Arbol de problemas

Fuente: Elaboracién propia
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Para abordar esta problematica, se propone la creacion de un dashboard con Google Cloud
Platform que permitird mejorar significativamente la toma de decisiones de ventas del restaurante
mediante la generacion rapida y eficiente de reportes. En lugar de priorizar la actualizacion o reemplazo
del sistema ERP, el restaurante puede contar con un reporte de ventas confiable y actualizado, disefiado

especificamente para satisfacer los requerimientos actuales del negocio.

La implementacion de este dashboard no solo solucionara las demoras en la generacion de
reportes, sino que también integrara nuevos KPIs que reflejen de manera mas precisa el rendimiento de
las ventas. Estos indicadores clave permitiran a los administradores evaluar aspectos criticos del
negocio, como los productos mas vendidos, las horas pico de mayor demanda y los margenes de
rentabilidad por categoria, lo que facilitara la identificacion de oportunidades de mejora y la

implementacion de estrategias mas efectivas.

Asimismo, permitira el acceso remoto a los datos, ya que con Google Cloud Platform los
administradores podran acceder a los reportes y datos desde cualquier ubicacién, proporcionando mayor
flexibilidad y capacidad de gestion. Este enfoque no solo optimizara la toma de decisiones, sino que
también contribuira directamente a una mejora en las ventas del restaurante, al alinear las operaciones
con las demandas del mercado y fortalecer la capacidad de respuesta ante cambios en el entorno
competitivo. Esto nos llevara a tener una visualizacion clara y comprensible de los datos generados,
apoyando la identificacion de tendencias y areas de mejora clave, impactando positivamente en las

ventas del restaurante.

De acuerdo con lo mencionado, un dashboard con Google Cloud Platform muestra ser relevante
dentro de los procesos en una empresa, y por ello es necesario desarrollar un estudio a favor de conocer
¢Como influye la implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones
de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024? Y asi poder cumplir con las finalidades

propuestas en el estudio.
1.1.1. Problema General

¢Como influye la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform en la toma de

decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024?
1.1.2. Problemas Especificos

a) ¢Como influye la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform en la toma

de decisiones de ventas generales del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024?

b) ¢Cbémo influye la implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform en la toma

de decisiones de ventas por cliente del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024?

c) ¢Como influye la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform en la toma

de decisiones de ventas por territorio del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024?
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1.2. Obijetivos
1.2.1. Objetivo General

Determinar la influencia de la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform en

la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.
1.2.2. Objetivos Especificos

a) Determinar la influencia de la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform
en la toma de decisiones de ventas generales del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-
2024,

b) Determinar la influencia de la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform
en la toma de decisiones de ventas por cliente del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-
2024,

c) Determinar la influencia de la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform
en la toma de decisiones de ventas por territorio del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-
2024.

1.3. Justificacion e importancia

1.3.1. Justificacion practica

La investigacion se justifica debido a la necesidad urgente de abordar varios desafios actuales
en la gestion de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, tales como la dependencia excesiva de procesos
manuales para la generacién y anélisis de reportes, la lentitud en el procesamiento de informacion y la
falta de precision en los datos obtenidos debido al uso de un sistema ERP obsoleto y limitado. Estos
desafios han provocado dificultades para identificar tendencias oportunamente, errores frecuentes en la
interpretacion de resultados y retrasos en la aplicacion de estrategias comerciales efectivas. Mediante la
implementacion de un dashboard basado en Google Cloud Platform, se busca optimizar
significativamente el anlisis y monitoreo de ventas, reduciendo considerablemente el tiempo invertido
en estas tareas. Ademas, permitira disponer de reportes confiables, actualizados y facilmente
interpretables, incluyendo indicadores clave de desempefio (KPIs) que reflejen con exactitud el
rendimiento del negocio, fortaleciendo asi la capacidad estratégica y operativa del restaurante para tomar

decisiones informadas y égiles.

Con esta herramienta, se automatizara la generacion de reportes y se presentaran visualizaciones
interactivas que permitan identificar patrones, tendencias y oportunidades de mejora en las ventas.
Asimismo, al ser una solucién basada en la nube, los responsables de ventas podran acceder a la
informacion desde cualquier ubicacion, lo que mejorara significativamente la capacidad de respuesta

ante cambios en el mercado y aumentard la flexibilidad en la gestion de las ventas.
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La propuesta se alinea con las prioridades del restaurante, que busca aprovechar sus datos
acumulados para mejorar su desempefio comercial. Al abordar las limitaciones actuales del sistema ERP
sin reemplazarlo, laimplementacion del dashboard ofrece una solucion practica y eficiente que responde
a los requerimientos del negocio, fortaleciendo el analisis comercial, agilizando los procesos de decision

y apoyando al restaurante en su objetivo de posicionarse como lider en su sector.
1.3.2. Justificacion tecnoldgica

La investigacion se justifica tecnolégicamente por la necesidad de implementar herramientas
modernas que aprovechen las capacidades de procesamiento y anélisis de datos en la nube, como las
que ofrece Google Cloud Platform. La propuesta del dashboard permite integrar tecnologias avanzadas
para optimizar la gestién de ventas, reemplazando los procesos manuales y poco eficientes con

soluciones automatizadas que garanticen la precision y accesibilidad de los datos.

El uso del dasboard y su desarrollo con Google Cloud Platform no solo asegura escalabilidad y
alta disponibilidad, sino que también permite la implementacién de visualizaciones interactivas y
analisis de datos avanzados, alineados con las necesidades actuales del restaurante. Estas capacidades
no solo mejoran la eficiencia operativa, sino que también posicionan al restaurante como una empresa

gue adopta tecnologias innovadoras para mantenerse competitiva en un entorno dinamico y digitalizado.

Ademas, este proyecto destaca por maximizar el uso del sistema ERP existente como fuente de
datos, evitando su reemplazo y demostrando cémo las tecnologias en la nube pueden complementarse
con sistemas tradicionales. Esta sinergia tecnoldgica no solo reduce costos, sino que también evidencia
cdmo una solucién bien disefiada puede transformar los datos acumulados en informacion estratégica
para la toma de decisiones, marcando un hito en la modernizacion tecnol6gica de pequefias y medianas

empresas en el sector gastronémico.
1.3.3. Justificacioén social

La implementacion de un dashboard en Google Cloud Platform para el restaurante Ya Pez
Lechero también tiene un impacto social relevante, al contribuir al fortalecimiento de una empresa local
con més de 7 afios de trayectoria en Huancayo. Este proyecto busca optimizar la gestién de ventas del
restaurante, lo que no solo mejora su sostenibilidad y competitividad, sino que también favorece la

economia local al generar empleo, atraer mas clientes y dinamizar la actividad comercial en la region.

Al mejorar latoma de decisiones basadas en datos confiables y actualizados, el restaurante podra
ofrecer un mejor servicio a sus clientes, ajustandose a sus necesidades y preferencias. Esto no solo se
traduce en una experiencia gastronémica mas satisfactoria, sino también en una mayor fidelizacion de

la comunidad local, fortaleciendo el vinculo entre el restaurante y sus consumidores.

Ademas, el proyecto sirve como ejemplo para otras empresas locales que enfrentan desafios

similares, demostrando cdmo la adopcion de tecnologias modernas puede ser una solucién viable para
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optimizar procesos y mejorar resultados. De esta forma, la investigacion no solo beneficia al restaurante
Ya Pez Lechero, sino que también promueve el desarrollo tecnol6gico y la innovacién en la region,

contribuyendo al progreso social y econémico de Huancayo.
1.3.4. Importancia

La importancia de esta investigacion radica en abordar los desafios en la toma de decisiones de
ventas del restaurante Ya Pez Lechero mediante la implementacion de un dashboard con Google Cloud
Platform, optimizando la toma de decisiones estratégicas a través de datos precisos y accesibles. Este
proyecto fortalece la competitividad y sostenibilidad del restaurante al mejorar el analisis de patrones
de consumo y tendencias de ventas, ademas de ser un modelo de innovacion tecnoldgica para otras
empresas locales. Contribuye al desarrollo econémico de la region, impulsa la digitalizacion en la
industria gastronémica y establece un estandar para el uso eficiente de tecnologias avanzadas en

pequefias y medianas empresas.

1.4. Delimitacion del proyecto

1.4.1. Espacial

La investigacion se delimita espacialmente en el local principal del restaurante Ya Pez Lechero,
ubicado en el distrito de Chilca, provincia de Huancayo, departamento de Junin. Este es el espacio fisico

donde se recogeran los datos y se implementara el dashboard para la toma de decisiones de ventas.

o
o

¥ o

Figura 3. Ubicacion del local principal del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo

Fuente: Google Maps
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1.4.2. Temporal

El estudio se llevara a cabo durante el afio 2024, con un periodo de analisis que incluye 30 dias
consecutivos de operaciones del restaurante antes y después de la implementacién del dashboard, con

el objetivo de evaluar su impacto en la toma de decisiones de ventas.

1.4.3. Recursos

La investigacion utilizard recursos tecnolégicos como Google Cloud Platform (BigQuery,
Looker Studio) para el desarrollo del dashboard, Python para la automatizacién de procesos, y
herramientas estadisticas como SPSS para el anélisis de datos. Ademas, contara con la participacion del
personal del restaurante para proporcionar los datos operativos necesarios y validar la efectividad de la

solucién propuesta.

1.5. Hipotesis y variables

1.5.1. Hipdtesis General

La implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando significativamente

la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.
1.5.2. Hipotesis Especificas

a) La implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas generales del restaurante Ya Pez Lechero,

Huancayo-2024.

b) La implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas por cliente del restaurante Ya Pez Lechero,

Huancayo-2024.

c) La implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas por territorio del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024.

1.5.3. Definicién de variables
a) Variables

Se precisa como variable independiente al dashboard y como variable dependiente a la toma de

decisiones de ventas
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b) Operacionalizacion de variables

Tabla 1 Operacionalizacién de variables

Titulo Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo
2024
Variable Definicion Dimensiones Indicadores Instrumentos
Un  dashboard es una N(mero de instancias en Escala de Likert con las
herramienta visual disefiada ejecucion opciones de:
para mostrar métricas clave e . Nunca

a) Dashboard

indicadores de rendimiento
(KPIs) en un formato accesible
y comprensible. Al igual

que el tablero de un automovil,
que permite al conductor tomar
decisiones rapidas

basadas en indicadores como la
velocidad o el nivel de
combustible, un dashboard
empresarial proporciona a los
gerentes la capacidad de
monitorear la salud
organizacional y  tomar
decisiones informadas de
manera agil (4).

Escalabilidad (5)
Escalado automéatico

Alta disponibilidad (5) Tasa de errores

Tiempo de respuesta

Confiabilidad (5)
NUmero de solicitudes por
segundo

. Muy pocas veces

. Algunas veces

. Casi siempre
Siempre

b) Toma de decisiones
de ventas

Es un proceso analitico que
consiste en evaluar alternativas

considerando objetivos,
restricciones 'y posibles
escenarios, con el fin de
seleccionar la opciéon que
optimice los  resultados
comerciales 'y  minimice

riesgos (6).

Ingresos totales

Ventas generales (7) Crecimiento de ventas

Margen de Ganancia bruta

Ingresos por cliente

Ventas por cliente (7)

Frecuencia de compra

Ingresos por territorio

Ventas por territorio (7)
Crecimiento por territorio

Escala de Likert con las

opciones de:
. Nunca
. Muy pocas veces
. Algunas veces
. Casi siempre
. Siempre
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CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

Se consider6 algunos criterios de inclusion durante la seleccion de antecedentes. Después de
realizar una busqueda de articulos cientificos y tesis en los diversos repositorios de la Unifé, UNMSM
y UCV, asi como las bases de datos de EBSCO, Dialnet, Scielo y Redalyc, se incluyeron los estudios
relacionados a las palabras clave: dashboard y toma de decisiones. Por tanto, dichos criterios de
inclusion para recolectar diez estudios fueron: Criterios Tematicos, aquellas relacionadas con el tema:
Dashboard para la toma de decisiones de ventas. Asimismo, se considerd el criterio del Tipo de
Documento, priorizando articulos cientificos para evidenciar informacion actualizada y valida.
También, se tuvo en cuenta los Criterios Espaciales, seleccionando estudios realizados en paises como
Estados Unidos y Per(. Dichas investigaciones permitiran contextualizar los resultados y caracteristicas
de las mismas. Y finalmente, los Criterios Temporales, donde se tuvo en cuenta trabajos realizados entre
los afios de 2021 en adelante con el objeto de identificar la tendencia de publicaciones y estudios para

obtener informacion de calidad.
2.1.1. Antecedentes internacionales

Segun Mesbaul et al. (1), en su estudio publicado en el Iberoamerican Business Journal (2022),
se investiga cdmo la implementacién de un dashboard con Big Data Analytics (BDA) puede influir
positivamente en la calidad de la toma de decisiones empresariales, mediada por las competencias
analiticas. Esta investigacion, de nivel explicativo, utiliz6 un enfoque cuantitativo y un disefio no
experimental transversal. Se plante6 como hipo6tesis general que la implementacion de BDA vy el
fortalecimiento de competencias analiticas contribuyen significativamente a mejorar la calidad de las
decisiones. Para comprobar esta hipotesis, se recolectaron datos mediante cuestionarios aplicados a 480
empresas de software en América, y se emple6 un anélisis de modelos de ecuaciones estructurales. Los
resultados confirmaron la hipotesis, demostrando que las empresas que integran BDA y desarrollan
competencias analiticas logran ventajas competitivas sostenibles y mejoran la toma de decisiones

estratégicas (1).
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Segun Chan et al. (8), en su investigacion publicada en el Journal of Consumer Behavior (2022),
se analiza como el modelo NBD-Dirichlet puede integrarse en dashboards de gestién para mejorar la
toma de decisiones basadas en datos en medios digitales. Este estudio, de nivel descriptivo, adoptd un
enfoque cuantitativo y un disefio no experimental transversal. Se plante6 como hipétesis general que el
uso del modelo NBD-Dirichlet, combinado con datos no estructurados, permite identificar patrones de
consumo que optimizan la toma de decisiones y la comunicacion con stakeholders. Para validar esta
hipétesis, se analizaron méas de 4 millones de registros de actividad de 47,000 suscriptores de una revista
digital durante seis meses, empleando métodos de maxima verosimilitud para ajustar el modelo y evaluar
su bondad de ajuste. Los resultados confirmaron la hipotesis, resaltando la utilidad de los dashboards

para comunicar resultados, planificar escenarios y mejorar la gestion de recursos en medios digitales
(8).

Para Rodrigo Cuevas Hernandez y Hilda Beatriz Ramirez Moreno (9), en su articulo publicado
en la Revista Ibérica de Sistemas e Tecnologias de Informacion (2021), se aborda la implementacion de
un dashboard en un sistema transaccional para optimizar la toma de decisiones en el departamento de
Ventas de una empresa de distribucion de maquinaria y materia prima para panificacion. Este estudio,
de nivel explicativo, utiliz6 un enfoque mixto con predominancia cuantitativa y un disefio no
experimental transversal. La hipotesis general planteada afirma que la implementacion de un dashboard
mejora significativamente el acceso, analisis y explotacion de la informacion para la toma de decisiones.
Para probar esta hipétesis, se emple6 la metodologia Scrum, con sprints dedicados al disefio, desarrollo
e implementacion del dashboard utilizando Microsoft Power BI. Los resultados confirmaron que el uso
de esta herramienta aumentd la eficiencia en la gestién de informacién y redujo los tiempos de
generacion de reportes de dias a horas, proporcionando mayor apoyo estratégico al area de ventas. Este
estudio destaca la importancia de las herramientas de inteligencia de negocios para transformar datos en
conocimiento préactico (9).

Segun Piedrahita Zapata et al. (10) en el articulo publicado en la revista Revista Ingenieria:
Ciencia, Tecnologia e Innovacion (2021), se presenta la implementacion de un dashboard digital como
herramienta para optimizar procesos logisticos en sectores comerciales como supermercados, tiendas
farmacéuticas y comercios en linea. Este estudio, de nivel descriptivo, utilizd un enfoque mixto y un
disefio no experimental. Se plante6 como hipotesis general que el uso de dashboards mejora
significativamente la planificacion y ejecucién de procesos logisticos mediante la integracién de datos
en tiempo real y la generacion de informes interactivos. Para validar esta hipotesis, se emplearon
herramientas como Microsoft Power Bl para integrar y analizar datos de diferentes fuentes, lo que
permitié disefiar un tablero digital que facilita la toma de decisiones a través de modulos de anélisis
logistico, planificacion de rutas y monitoreo de indicadores clave. Los resultados confirmaron que esta
solucién mejora la eficiencia operativa, reduce costos y optimiza la experiencia del cliente, destacando

la importancia de la analitica de datos en la gestidn logistica empresarial (10).
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Para Tsouros et al. (11), el desarrollo de un repositorio de datos en linea y un dashboard de
visualizacion interactivo representa una solucién innovadora para gestionar y analizar datos de
transporte a gran escala, especificamente en el contexto de Qatar. Este estudio, de nivel descriptivo y
enfoque mixto, empled un disefio no experimental para explorar como estas herramientas pueden
facilitar la planificacion de la movilidad urbana y la formulacion de politicas basadas en datos. La
investigacion incluyd el disefio e implementacion de un repositorio centralizado utilizando PostgreSQL
para almacenar grandes volimenes de datos, como rastros de GPS de taxis y scooters. Paralelamente, se
desarroll6 un dashboard interactivo mediante ShinyApps en R, disefiado para visualizar datos de manera
intuitiva a través de mapas interactivos, graficos temporales y métricas clave. Se aplicaron técnicas de
limpieza, normalizacion y andlisis de datos para garantizar su calidad y relevancia. Los resultados
confirmaron gue estas herramientas no solo optimizan la gestidn y analisis de datos, sino que también
apoyan la toma de decisiones informadas en areas como la asignacion de recursos, la planificacion de
infraestructura y la mejora de medidas de seguridad, contribuyendo a sistemas de transporte méas

sostenibles y resilientes (11).
2.1.2. Antecedentes nacionales

Para Vite Ayala et al. (12), la implementacion de un sistema basado en dashboards contribuye
a mejorar la gestion escolar en instituciones educativas de nivel secundario en el distrito de Vice,
Sechura. Este estudio, de nivel descriptivo, empled un enfoque no experimental y de corte transversal
para disefiar un dashboard de control que permita a los directivos gestionar y analizar datos relevantes
en tiempo real. La hipdtesis general plantea que el uso de un dashboard mejora significativamente la
eficiencia de los procesos de gestion escolar. A través de encuestas aplicadas a directivos, se
identificaron indicadores clave de gestion, que fueron representados en dashboards disefiados con Power
Bl y tablas dindmicas en Microsoft Excel. Los resultados demostraron que estas herramientas permiten
optimizar la organizacion de informacion, reducir tiempos en la toma de decisiones, y garantizar datos
precisos y actualizados para evaluar el avance de las metas propuestas en el Plan Anual de Trabajo. Este
estudio resalta la importancia de las tecnologias de inteligencia de negocios para la mejora de los

procesos educativos, fortaleciendo la calidad de la gestion escolar (12).

Segun Luyo et al. (2), la implementacion de dashboards en la nube con Quicksight mejora
significativamente la visualizaciéon y analisis de datos provenientes de un proyecto de medicion
inteligente basado en simulaciones de redes 4G LTE. Este estudio, de nivel explicativo, utilizé un
enfoque experimental con disefio preexperimental para evaluar el impacto de estas herramientas en la
calidad de los datos, la visualizacion y su utilidad en la toma de decisiones. La investigacién incluy6
etapas de pretest y postest, donde se analizé el desempefio del proceso de visualizacion antes y después
de implementar Quicksight. Los datos recopilados fueron procesados mediante técnicas ETL y
almacenados en AWS S3, desde donde se conectaron a Quicksight para generar dashboards interactivos.

Los resultados mostraron mejoras significativas: un incremento del 27.39% en la calidad de los datos,
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un 63.70% en la lectura y visualizacion de datos, y un 47.30% en el porcentaje de datos Utiles. Este
estudio destaca como las tecnologias en la nube pueden transformar datos complejos en informacion
comprensible, facilitando la toma de decisiones informadas y contribuyendo a la implementacion de

ciudades inteligentes en contextos especificos como el de Cafiete, Peru (2).

Para Paucar Palomino et al. (13), la implementacion de un modelo de inteligencia de negocios
(BI) basado en dashboards y una nueva metodologia permitié optimizar el soporte a la toma de
decisiones en la gerencia de ventas de una comercializadora de alimentos. Este estudio, de nivel
explicativo, utilizé un enfoque experimental con un disefio postprueba y grupo de control para evaluar
el impacto de una solucion de Bl en indicadores clave, como tiempo de generacion de reportes, cantidad
de reportes generados y tiempo para analizar la informacién. La metodologia propuesta integra
elementos de las metodologias de Ralph Kimball y Bill Inmon, estructuradas en siete fases:
modelamiento empresarial, modelamiento de procesos, disefio del sistema transaccional, construccion
de un DataMart, implementacion de procesos ETL, gestion de cubos OLAP y desarrollo de dashboards
interactivos. Los resultados mostraron mejoras significativas, incluyendo una reduccion en el tiempo de
generacion de reportes, un incremento en la cantidad de reportes diarios y una mayor satisfaccion de los
usuarios finales, destacando la importancia de aplicar soluciones de Bl para fortalecer la eficiencia

operativa y estratégica (13).

Segin Gaspar Juarez (14), la implementacion de un Dashboard Analytics mejora
significativamente la gestion comercial en una entidad bancaria peruana al optimizar el tiempo de
entrega de reportes, reducir recursos manuales y consolidar informacion en un repositorio tnico. Este
estudio, de nivel explicativo, empled un enfoque cuantitativo con disefio cuasiexperimental para evaluar
el impacto del uso de dashboards sobre indicadores comerciales clave. La metodologia RUP guio el
desarrollo en cuatro fases: inicializacion, elaboracién, construccion y transicion. En el proyecto, se
integraron datos del datalake del banco con herramientas de visualizacion como Power Bl, creando un
sistema escalable y flexible. Los resultados destacaron mejoras en la eficiencia operativa, tiempos de
generacion de reportes, y satisfaccion de los usuarios finales. Este trabajo resalta la importancia de
herramientas de inteligencia de negocios para fortalecer la toma de decisiones estratégicas y mejorar la

competitividad en el sector financiero (14).

Para Mallma Trujillo (15) la implementacion de dashboards con inteligencia de negocios en el
area de ventas de una empresa de telecomunicaciones optimizo significativamente la toma de decisiones
al mejorar la calidad de los datos, reducir tiempos en la generacion de reportes y aumentar la satisfaccién
de los usuarios finales. Este estudio, de nivel explicativo, empled un enfoque cuantitativo y un disefio
preexperimental, evaluando el impacto antes y después de la implementacién mediante encuestas y
analisis estadisticos. Se utilizd6 la metodologia de Ralph Kimball para el disefio del Data Mart, la
metodologia Scrum para el desarrollo iterativo y la norma ISO 25010 para evaluar la calidad del sistema.

La investigacién demostr6 un incremento del 38.66% en la eficiencia de la toma de decisiones,
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alcanzando un promedio de 4.026 en una escala de Likert, lo que representa un cambio significativo en
comparacién con la situacion previa. Este estudio subraya la relevancia de integrar inteligencia de
negocios en areas clave como ventas para potenciar la competitividad y la eficacia operativa en el sector

telecomunicaciones (15).

2.2. Bases tedricas
2.2.1. Dashboard

a) Definicién

Un dashboard es una herramienta visual disefiada para mostrar métricas clave e indicadores de
rendimiento (KPIs) en un formato accesible y comprensible. Al igual que el tablero de un automovil,
gue permite al conductor tomar decisiones rapidas basadas en indicadores como la velocidad o el nivel

de combustible, un dashboard empresarial proporciona a los gerentes la capacidad de monitorear la salud

organizacional y tomar decisiones informadas de manera agil (4).

Segun Stephen Few (16) un dashboard es una visualizacion condensada de la informacién mas
relevante para cumplir uno o mas objetivos. Esta informacion esta consolidada y organizada en una sola
pantalla, permitiendo monitorear el estado de un proceso o el rendimiento de un negocio de un vistazo.,
los dashboards deben ser altamente visuales y presentar datos de manera eficiente y clara para que

puedan ser interpretados rapidamente (16).
b) Tipos de Dashboard
Existen tres tipos principales de dashboards:

e Dashboards estratégicos: Disefiados para ejecutivos, estos paneles monitorean metas estratégicas y
ofrecen una vision general altamente resumida de los objetivos a nivel empresarial. Ofrecen una

visién general del rendimiento a largo plazo en relacion con los objetivos estratégicos (16).

e Dashboards tacticos: Apoyan el seguimiento de iniciativas clave y proyectos especificos,
permitiendo analisis detallados mediante la funcionalidad de "drill-down". Proporcionan datos mas

detallados que los estratégicos, permitiendo ajustes en la planificacién (16).

e Dashboards operativos: Enfocados en actividades y procesos especificos, estos paneles se

actualizan con mayor frecuencia y se utilizan para la gestion diaria (4).
c) Beneficios
Los dashboards han ganado popularidad por los beneficios tangibles que ofrecen:

e Mejor toma de decisiones: Proporcionan informacion clara y oportuna para identificar tendencias
negativas y oportunidades. Presentan datos clave de forma clara, ayudando a los responsables a

evaluar rapidamente y decidir en base a hechos (16).
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¢ Eficiencia organizacional: Reducen la necesidad de mdltiples informes estaticos, simplifican el
andlisis de datos y aumentan la productividad de los empleados. Garantizan que todos los niveles de

la organizacion trabajen hacia los mismos objetivos (16).

o Facilidad de uso: Su disefio visual e interactivo requiere poca capacitacion, motivando a los usuarios

a adoptar la herramienta (4).
d) Dashboard en Business Intelligence

Los dashboards son una parte integral de una solucién de inteligencia de negocios (BI) porque
permiten visualizar y analizar datos de manera eficiente. Su rol principal es consolidar datos complejos

de maltiples fuentes y presentarlos de forma grafica, facilitando:
e Laalineacion estratégica con mapas estratégicos y scorecards.
e La planificacién y el monitoreo de objetivos organizacionales.

e La generacion de informes y el analisis detallado, proporcionando informacién

relevante para la toma de decisiones (4).
e) Dashboard con Google Cloud Platform

Los dashboards con Google Cloud Platform, utilizan servicios como Looker Studio, ya que
permiten la visualizacion y anélisis de datos directamente en la nube de manera eficiente y simplificada.
Looker Studio es ideal para crear reportes interactivos, conectados directamente a BigQuery, ofreciendo
una experiencia accesible y escalable para explorar y monitorear datos. Su enfogue en la simplicidad y
conectividad facilita su uso para equipos de Business Intelligence, mientras que BigQuery proporciona
la capacidad de manejar grandes volimenes de datos. Estos dashboards destacan por su capacidad de
integracion, actualizacion en tiempo real y su enfoque en la claridad visual, siendo herramientas clave

para la toma de decisiones basada en datos (5).
f) Dashboard en ventas

Los dashboards juegan un papel crucial en la gestion de ventas al proporcionar una visualizacion

claray centralizada de los indicadores clave de rendimiento (KPIs) (4). Estos incluyen métricas como:
¢ Ventas totales por periodo (diarias, mensuales, anuales).
e Margen bruto por producto o cliente.
e Progreso de cuotas de ventas por representante o equipo.
¢ Volumen de ventas por regién o canal.

Un dashboard bien disefiado de ventas no solo presenta datos, sino que también permite tomar

medidas inmediatas basadas en informacion procesable. Por ejemplo, en un entorno de ventas, un
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dashboard puede mostrar las tasas de conversion por canal de marketing, permitiendo ajustar las

estrategias en tiempo real (16).
g) Dimensiones

Los dashboards, como herramientas clave para la visualizaciéon y analisis de datos, estan
estructurados con base en diversas dimensiones que permiten organizar, categorizar y presentar la
informacion de manera eficiente. Estas dimensiones, cuidadosamente seleccionadas, conforman el
nicleo del disefio del dashboard, asegurando que los usuarios puedan interpretar los datos de forma clara
y tomar decisiones fundamentadas. Las principales dimensiones que conforman estos dashboards son

las siguientes:

e Alta disponibilidad: Se refiere a la operacion continua de un sistema con suficiente capacidad para
satisfacer las demandas de las cargas de trabajo en curso. Se mide como el porcentaje de tiempo que
un sistema esta disponible y responde a solicitudes dentro de una latencia que no supera ciertos
limites establecidos. Por ejemplo, un sistema con un acuerdo de nivel de servicio (SLA) del 99%
puede tener un tiempo de inactividad de hasta 14.4 minutos al dia, mientras que uno con un SLA del
99.999% puede experimentar menos de un segundo de inactividad diaria sin incumplir el SLA. Esto

asegura que los servicios criticos estén siempre operativos con interrupciones minimas (5).

e Escalabilidad: Es el proceso de afiadir o eliminar recursos de infraestructura para satisfacer de
manera eficiente las demandas de carga de trabajo. Diferentes tipos de recursos poseen caracteristicas
de escalabilidad especificas. Por ejemplo, las maquinas virtuales en un grupo de instancias
gestionado pueden escalar afiadiendo o eliminando instancias, mientras que Kubernetes ajusta los
pods segun la carga y parametros de configuracion. Bases de datos relacionales y NoSQL pueden
escalar horizontalmente, aungue las relacionales requieren sincronizacion de relojes si se busca
consistencia entre los nodos. Como regla general, las aplicaciones sin estado suelen escalar
horizontalmente con facilidad, mientras que las aplicaciones con estado optan inicialmente por el
escalado vertical, aunque mover datos a caches como Cloud Memorystore puede facilitar el escalado
horizontal. Este enfoque asegura que los sistemas puedan responder eficientemente a las necesidades

de diferentes tasas de crecimiento de recursos como computo, almacenamiento y redes (5).

e Confiabilidad: Es una medida de la probabilidad de que un sistema esté disponible y sea capaz de
satisfacer las demandas de carga que se le impongan. Para garantizar la confiabilidad, es crucial
analizar los requisitos técnicos explicitos o implicitos relacionados con este aspecto. Disefiar para la
confiabilidad implica minimizar el riesgo de fallos en el sistema mediante estrategias como la
redundancia, que mitiga el impacto de fallos de hardware criticos. Ademas, se utilizan practicas de
DevOps, como la gestion de cambios de configuracion y la infraestructura como codigo, para reducir
riesgos y garantizar la disponibilidad. También es fundamental planificar como responder ante fallos,

especialmente en aplicaciones distribuidas que dependen de maultiples microservicios, que pueden
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estar gestionados por diferentes equipos internos o terceros. Esto asegura que el sistema pueda seguir

operando incluso en escenarios complejos (5).

2.2.2. Toma de decisiones de ventas

a) Definicion

La toma de decisiones es un proceso en el cual los directivos y responsables analizan opciones,
evalUan alternativas y eligen un curso de accion para resolver problemas o alcanzar metas especificas
dentro de una organizacion. Este proceso implica no solo la identificacion de alternativas, sino también
una evaluacion rigurosa de los recursos, metas y limitaciones organizacionales. La toma de decisiones
no solo depende de la eleccion final, sino también del contexto organizacional, la jerarquia, la

responsabilidad y la capacidad de anticipar cambios y rechazar el statu quo cuando sea necesario (17).

Segun Pilar (6) la toma de decisiones es un proceso sistematico mediante el cual se identifican
y seleccionan alternativas, con el fin de alcanzar un objetivo especifico, considerando restricciones y
limitaciones inherentes al sistema. Este proceso implica etapas como la definicion del problema,
construccion y validacién de un modelo, asi como la implementacion de soluciones obtenidas. Las
decisiones pueden estar orientadas tanto a maximizar resultados positivos como a minimizar impactos
negativos, tales como costos o efectos ambientales. Este enfoque integral asegura una gestion eficiente

y facilita la optimizacién en el contexto organizacional (6).

Para Hair, Anderson, Mehta y Babin (18), una venta puede definirse desde tres perspectivas
diferentes dentro del proceso comercial: al tomar el pedido, al enviar el producto o cuando el cliente
realiza el pago. La mayoria de las empresas consideran que la venta se concreta en el momento del envio
del pedido; sin embargo, algunas organizaciones registran datos en cada una de estas etapas para analizar
el volumen y tipo de pedidos en distintos momentos. Independientemente de la definicion adoptada, es
fundamental que la empresa aplique de manera consistente, garantizando que las comparaciones de

ventas entre diferentes periodos sean validas y precisas para la toma de decisiones (18).

Mateo (19) describe la venta como un acto econémico en el cual un bien cambia de propietario
a cambio de una compensacion econdmica. Este proceso puede verse tanto desde una perspectiva
econémica, como una transaccion para satisfacer una necesidad o deseo, como desde una socioldgica,
en la que la venta se define como un acto que cubre una necesidad de los individuos. Desde los primeros
tiempos, los humanos han intercambiado productos para satisfacer necesidades, adaptandose mediante
el trueque y evolucionando a formas mas complejas de intercambio a medida que la sociedad avanza.
Segun Mateo (19) en la psicologia de la venta existen principios basicos que guian la toma de decisiones
en venta, como vender una idea de servicio mas que un producto en si, atender a las necesidades

humanas, y evitar métodos de venta coercitivos o a presién.
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b) Naturaleza

La toma de decisiones es una actividad inherente a la vida cotidiana y a las organizaciones,
influida por incertidumbre y riesgo. En este proceso, las decisiones deben basarse en un analisis
cuidadoso que contemple alternativas y posibles resultados futuros. La teoria moderna de decisiones
recomienda evaluar no solo las mejores opciones, sino también las alternativas que minimicen las

consecuencias mas adversas en caso de fallar (6).

¢) Responsabilidad

La toma de decisiones es una funcion central de todo directivo y empresario, ya que implica
seleccionar las mejores alternativas para resolver problemas o alcanzar objetivos en un entorno
complejo. Esta responsabilidad no puede ser delegada y esta directamente relacionada con la capacidad

de gestionar recursos y alcanzar resultados efectivos (17).

d) Relacion entre decisiones y resultados

En el ambito empresarial, las decisiones deben centrarse en los resultados, no en las intenciones.
Los directivos eficaces combinan intuicién con anélisis técnico y conceptual para maximizar el impacto
positivo de sus acciones, conscientes de que sus decisiones tienen consecuencias a corto y largo plazo
@an.

e) Decisiones bajo certeza, riesgo e incertidumbre

La toma de decisiones puede clasificarse segun la informacion disponible:
e Certeza absoluta: Las consecuencias de cada decisién son completamente conocidas.

e Riesgo: Existe informacion estadistica que permite calcular probabilidades de los posibles

resultados.

o Incertidumbre: Los resultados son desconocidos, y se deben aplicar criterios como maximin o

minimax para reducir el impacto negativo (6).

f) Dimensiones

La toma de decisiones de ventas estd conformada por las siguientes dimensiones:

e Ventas generales: Representan la suma total de ventas en todos los territorios, productos u otras
divisiones de una empresa. Este enfoque es sencillo, pues solo requiere agregar los datos de ventas,
y permite comparar el rendimiento de la compaiiia con el total de ventas de la industria, lo que

proporciona una perspectiva sobre la cuota de mercado (7).

e Ventas por cliente: El andlisis de ventas por cliente permite identificar los grupos que generan
mayores beneficios y aquellos que representan pérdidas. Los clientes pueden clasificarse segin el
tipo de actividad (gobierno, minoristas, mayoristas), el potencial de compra (tipo A, B o0 C) o ser

especificos. Este analisis requiere recopilar datos histéricos, lo cual facilita evaluar la contribucion
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de cada cliente al volumen de ventas en diferentes periodos. Con esta informacion, la empresa puede
enfocar sus esfuerzos de marketing en clientes estratégicos y corregir posibles desequilibrios

causados por la regla 80/20 (7).

e Ventas por territorio: El analisis de ventas por territorio es una herramienta eficaz para monitorear
el desemperfio de los vendedores en distintas zonas geogréaficas. Este enfoque permite identificar a
los vendedores que destacan en su labor y aquellos que necesitan mejorar. En territorios donde operan
maltiples proveedores, es esencial evaluar el rendimiento individual de cada uno, haciendo uso de
cuotas de ventas distribuidas como referencia. Ademas, el analisis de métricas como el nimero de
visitas, contactos realizados y presentaciones facilita la identificacion de areas que requieren ajustes

para optimizar el proceso de ventas (7).

2.2.3. Metodologia del desarrollo de producto

Para el desarrollo del dashboard con Google Cloud Platform, se utilizara la metodologia &gil
Scrum, definida en la Guia de los Fundamentos de Scrum (SBOK-2023). Esta metodologia es ideal para
proyectos complejos y dindmicos, ya que fomenta la colaboracion entre los equipos, la flexibilidad ante

cambios y la entrega de valor continuo al cliente (20).
a) Definicion
Scrum es un marco agil de gestion de proyectos disefiado para maximizar la calidad y valor de

los productos entregados. Segin la Guia SBOK-2023, Scrum es ligero, facil de entender y dificil de

dominar, basado en tres pilares fundamentales:
e Transparencia: Todos los procesos y artefactos son visibles para todos los involucrados.

e Inspeccidn: Los resultados se revisan constantemente para garantizar que cumplen los requisitos

establecidos.

e Adaptacion: Los planes y objetivos se ajustan de acuerdo con los hallazgos obtenidos durante las

inspecciones.

Scrum estructura el desarrollo en ciclos iterativos e incrementales llamados sprints, cada uno de

los cuales tiene una duracion fija de entre 1 y 4 semanas (20).

b) Caracteristicas

o Iterativo e Incremental: Scrum se basa en ciclos de trabajo cortos llamados sprints, que tienen una
duracién fija de 1 a 4 semanas. Cada sprint busca desarrollar un incremento funcional del producto,
lo que permite entregar valor de manera constante y evaluar el progreso de forma continua. Este

enfoque iterativo e incremental facilita la incorporacion de cambios y la mejora constante del
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producto a lo largo del proyecto, minimizando riesgos y adaptandose a las necesidades cambiantes
del cliente (20).

e Transparencia Total: La transparencia es uno de los pilares fundamentales de Scrum. Todos los
miembros del equipo, asi como los stakeholders, tienen acceso a la informacion relevante del
proyecto, como el estado de las tareas y los objetivos del sprint. Herramientas como tableros Kanban
o reportes de burndown permiten visualizar el progreso del trabajo en tiempo real, promoviendo la

confianza y una toma de decisiones informada basada en datos objetivos (20).

e Colaboracién Constante: Scrum fomenta una colaboracién activa entre los miembros del equipo y
los stakeholders a través de reuniones regulares y una comunicacion abierta. Las interacciones
diarias, como el Daily Scrum, aseguran que todos estén alineados con los objetivos del sprint,
mientras que reuniones como la Sprint Review y la Sprint Retrospective garantizan que la
retroalimentacion se integre continuamente, fortaleciendo la cohesion del equipo y mejorando el

proceso (20).

¢ Adaptabilidad al Cambio: Scrum esta disefiado para responder eficazmente a los cambios, lo que
lo hace ideal para entornos dindmicos y proyectos con requisitos en evolucion. Durante cada sprint,
se priorizan las tareas mas valiosas, y el backlog del producto se actualiza continuamente para reflejar
nuevas prioridades o descubrimientos. Este enfoque permite al equipo ajustarse rapidamente,
asegurando que el producto final cumpla con las expectativas del cliente y las demandas del mercado
(20).

e Priorizacion Basada en Valor: La priorizacién en Scrum se basa en maximizar el valor para el
cliente. El Product Owner organiza el backlog del producto asegurando que las funcionalidades mas
importantes y de mayor impacto sean desarrolladas primero. Esto permite al equipo enfocarse en
entregar resultados que generen el mayor beneficio posible en cada sprint, asegurando un uso

eficiente de los recursos y un retorno de inversion temprano (20).

¢) Fases de Scrum

El marco de trabajo Scrum se estructura en cinco fases principales: inicio, planificacién y
estimacion, implementacion, revision y retrospectiva, y liberacion. Estas fases aseguran un enfoque agil,

iterativo y adaptable, orientado a maximizar el valor entregado al cliente (20).
e Fase de Inicio

» Crear la Vision del Proyecto: En esta etapa, se define el propdsito del proyecto, se identifican
los objetivos generales que se desean alcanzar y se establece una vision clara que servira de guia

para el equipo a lo largo del desarrollo.

» ldentificar al Product Owner, Scrum Master y los Interesados del Negocio: Se selecciona al

Product Owner, quien es responsable de gestionar el backlog y representar los intereses del
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cliente; se designa al Scrum Master, encargado de facilitar la implementacion de Scrum; y se

identifican los interesados clave que influiran en el desarrollo y resultados del proyecto.

» Formar el Equipo Scrum: Se relne un equipo multifuncional compuesto por profesionales
comprometidos y empoderados, asegurando que posean las habilidades necesarias para cumplir

con los objetivos establecidos.

> Desarrollar Epicas: Se crean historias amplias o "épicas", que posteriormente seran divididas en
historias de usuario mas pequefias, proporcionando una base inicial para la planificacién del

proyecto.

» Crear el Backlog Priorizado del Producto: Se identifican los requisitos iniciales del proyecto
y se organizan segun su prioridad, de modo que las actividades con mayor valor para el negocio

se realicen primero.

> Realizar la Planificacion de la Liberacion: Se define un cronograma que establece cuando se
entregaran los incrementos del producto, junto con las metas especificas a alcanzar en cada

iteracion (20).

Fase de Planificacion y Estimacion

> Crear Historias de Usuario: Durante esta fase, se describen las funcionalidades necesarias desde
la perspectiva del usuario final, utilizando un formato estandar como "Como [rol], quiero

[objetivo], para [beneficio]".

» Estimar Historias de Usuario: Se asignan puntos de esfuerzo o complejidad a cada historia de
usuario, empleando técnicas como el Planning Poker, para calcular el esfuerzo requerido en su

desarrollo.

» Comprometer Historias de Usuario: El equipo selecciona las historias de usuario que se
compromete a completar durante el sprint, asegurandose de que estén claramente definidas y

comprendidas.

> Identificar Tareas: Las historias de usuario se desglosan en tareas concretas y especificas,

detallando los pasos necesarios para su implementacion.

» Estimar Tareas: Cada tarea se evalla en términos de tiempo o esfuerzo requerido, garantizando

que las estimaciones sean realistas y alcanzables.

» Actualizar el Backlog del Sprint: Se realizan los ajustes necesarios en el backlog del sprint,

reflejando los compromisos asumidos y organizando las tareas de manera clara y accesible (20).
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Fase de Implementacion

» Crear Entregables: El equipo se enfoca en completar las tareas seleccionadas, produciendo
incrementos funcionales del producto que cumplan con los criterios de aceptacion previamente

definidos.

> Realizar el Daily Standup: Se lleva a cabo una reunion diaria breve donde el equipo sincroniza
su progreso, discute los logros del dia anterior, planifica las actividades del dia y aborda posibles

impedimentos.

> Refinar el Backlog Priorizado del Producto: El backlog se ajusta de manera continua para
adaptarse a cambios o retroalimentacion, priorizando o actualizando las historias segin sea

necesario (20).
Fase de Revision y Retrospectiva

» Demostrar y Validar el Sprint: En esta etapa, el equipo presenta los entregables al Product
Owner y a los stakeholders, quienes evaltan si los resultados cumplen con los criterios de

aceptacion y proporcionan retroalimentacion valiosa.

> Retrospectiva del Sprint: El equipo reflexiona sobre el sprint completado, identificando
aspectos positivos, areas de mejora y oportunidades para optimizar el trabajo en futuras

iteraciones (20).
Fase de Liberacion

» Enviar Entregables: Los productos o servicios desarrollados se entregan al cliente o usuario

final, garantizando que estén completamente documentados y listos para su uso.

» Retrospectiva de la Liberacién: Se evalla el proceso completo de liberacién, identificando

lecciones aprendidas y mejoras para optimizar futuras entregas (20).
a)  Roles principales

Product Owner: El Product Owner es el responsable de maximizar el valor del producto
desarrollado. Actlla como la voz del cliente dentro del equipo Scrum, definiendo la vision del
producto y asegurandose de que las necesidades y prioridades de los stakeholders se reflejen en el
Product Backlog. Este rol incluye la creacién, gestion y priorizacion de los elementos del backlog,
equilibrando constantemente las demandas del negocio y las capacidades del equipo. Ademas, el
Product Owner trabaja estrechamente con el equipo de desarrollo para garantizar que cada sprint esté

alineado con los objetivos estratégicos del proyecto (20).

Scrum Master: EI Scrum Master es el facilitador del equipo, encargado de garantizar que el proceso
Scrum se siga correctamente. Este rol no es de gestion, sino de apoyo: el Scrum Master identifica y

elimina impedimentos que puedan bloquear el progreso del equipo, promueve la colaboracién y
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asegura un entorno de trabajo productivo. También organiza las reuniones clave de Scrum, como el
Daily Scrum, la Sprint Planning, y la Sprint Retrospective, ademas de capacitar al equipo y a los
stakeholders en los principios y valores de Scrum. En esencia, el Scrum Master actiia como un guia

que ayuda al equipo a alcanzar su maximo potencial (20).

Equipo de Desarrollo: El equipo de desarrollo en Scrum es autogestionado y multidisciplinario,
compuesto por profesionales con las habilidades necesarias para entregar un incremento funcional
del producto al final de cada sprint. Estos miembros son responsables de transformar los elementos
del Sprint Backlog en un incremento que cumpla con la Definition of Done. El equipo tiene la
autonomia para decidir como abordar las tareas seleccionadas, permitiéndoles trabajar de manera
eficiente y enfocada. Ademas, participan activamente en las reuniones diarias y en la retrospectiva

para garantizar una mejora continua en su desempefio (20).

d) Artefactos de Scrum

Product Backlog: EI Product Backlog es una lista priorizada de todos los requisitos,
funcionalidades, y tareas necesarias para desarrollar el producto. Es un artefacto vivo, que evoluciona
continuamente a medida que cambian las necesidades del proyecto o se descubren nuevas
prioridades. Cada elemento del backlog, conocido como Product Backlog Item (PBI), incluye una
descripcion, un valor asociado y un criterio de aceptacion. EI Product Owner es el responsable de
mantener y priorizar el backlog, asegurando que refleje las demandas del negocio y el valor para el

cliente. Este artefacto guia al equipo en la seleccidn de tareas para cada sprint (20).

Sprint Backlog: El Sprint Backlog es un subconjunto del Product Backlog que el equipo de
desarrollo selecciona para trabajar durante un sprint. Este artefacto contiene las tareas especificas
gue se comprometen a completar y su desglose en actividades mas detalladas. Ademas, incluye el
objetivo del sprint (Sprint Goal), que define el propésito y enfoque del trabajo. El Sprint Backlog es
dinamico dentro del sprint, lo que permite al equipo realizar ajustes seglin sea necesario, pero siempre

manteniendo el compromiso con el Sprint Goal (20).

Incremento: El Incremento es el resultado tangible del trabajo realizado durante un sprint. Es un
producto funcional y potencialmente entregable que cumple con la Definition of Done, un conjunto
de criterios establecidos por el equipo para garantizar calidad y consistencia. Cada incremento debe
ser un avance significativo hacia el cumplimiento de los objetivos del proyecto y debe integrarse con
incrementos anteriores. Este artefacto asegura que el progreso del proyecto sea medible y permite a

los stakeholders evaluar el producto en cada iteracion (20).

38



2.3.

Definicién de términos

BigQuery: Solucién de Google Cloud disefiada para consultas analiticas de grandes volimenes
de datos, basada en SQL y altamente escalable (21).

Definition of Done (DoD): Conjunto de criterios establecidos por el equipo Scrum que debe

cumplir un incremento para considerarse completado (20).

ERP (Enterprise Resource Planning): Sistema de planificacion empresarial que integra y

gestiona procesos de negocio mediante una base de datos compartida (10).

Google Cloud Platform (GCP): Plataforma de servicios en la nube que permite el
almacenamiento, procesamiento, y analisis de grandes volimenes de datos, asi como la creacién

de soluciones tecnoldgicas escalables (21).

KPIs (Key Performance Indicators): Indicadores clave de desempefio que miden el éxito de

una actividad o proceso en funcién de objetivos definidos (4).

Looker Studio: Herramienta de Google Cloud para la creacion de reportes y dashboards

interactivos, integrados directamente con fuentes de datos como BigQuery (21).

Retrospectiva: Reunion al final de cada sprint donde el equipo reflexiona sobre su desempefio,

identifica aprendizajes y define mejoras para futuros sprints (20).
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CAPITULO 11l
METODOLOGIA

3.1. Meétodo, tipo o alcance de la investigacion

3.1.1. Método de la investigacion

Segun Hernandez Sampieri et al. (22), el método cientifico es un conjunto de procesos
sistematicos, empiricos y criticos que se aplican al estudio de un fenémeno, con el objetivo de generar
conocimiento. Este método se caracteriza por su disciplina, ya que no deja los hechos al azar, y por ser
empirico, lo que implica la recoleccion y anéalisis de datos. Ademads, es critico, evaluando
constantemente los resultados y mejorando el proceso. Se utiliza tanto en investigaciones cuantitativas
como cualitativas, y su propoésito principal es producir conocimiento teérico o resolver problemas

précticos.

El método de investigacion empleado en la presente tesis sigue el método cientifico, basado en
las siguientes etapas: (i) se identifica el problema relacionado con la toma de decisiones en las ventas
del restaurante Ya Pez Lechero y se realiza una revision de la literatura sobre el impacto de los
dashboards y plataformas en la nube en la gestion empresarial, (ii) se formulan hipétesis que plantean
como la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye en las ventas generales,
por cliente y por territorio, (iii) se recolectan y analizan datos de los dias de operacion del restaurante, y
(iv) se validan las hipotesis y se generalizan los resultados. Los hallazgos encontrados aportan al
conocimiento sobre el uso de tecnologias avanzadas como Google Cloud Platform para optimizar la

toma de decisiones de ventas en el sector de restaurantes.

3.1.2. Tipo de investigacion

La investigacion aplicada, segiin Herndndez Sampieri et al. (22), se caracteriza por buscar
soluciones a problemas concretos en contextos especificos mediante la utilizacion de conocimientos

tedricos y practicos. Este tipo de investigacion esta orientada a generar cambios inmediatos en la realidad
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practica, transformando situaciones problemaéticas mediante la implementacion de soluciones

innovadoras y efectivas.

En este sentido, el tipo de investigacion desarrollado en esta tesis es aplicada, ya que busca
solucionar un problema practico mediante el disefio e implementacién de un dashboard con Google
Cloud Platform. Este dashboard estad orientado a optimizar la toma de decisiones en ventas del
restaurante Ya Pez Lechero, ofreciendo una herramienta tecnoldgica que mejore los procesos de
reporteria y analisis de datos comerciales. Tal como lo describe Herndndez Sampieri et al. (22), la
investigacion aplicada no solo tiene un impacto en la teoria al consolidar el conocimiento existente, sino
que también actta directamente sobre el problema identificado, en este caso, mejorando la eficiencia en

los procesos comerciales.

La propuesta integra herramientas tecnoldgicas avanzadas como BigQuery y Looker Studio, que
permiten aplicar conocimientos tedricos y metodoldgicos al desarrollo de soluciones préacticas. Esto
ejemplifica cobmo la investigacion aplicada, siguiendo los lineamientos de Herndndez Sampieri et al.
(22), no solo busca contribuir al avance tedrico, sino también ofrecer beneficios inmediatos y tangibles

en un contexto empresarial real, impactando positivamente en los resultados del restaurante.

3.1.3. Alcance de la investigacion

El alcance de la presente investigacion es explicativo, ya que pretende analizar y demostrar
cémo la implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform influye en la toma de decisiones
de ventas del restaurante Ya Pez Lechero. Segun Hernandez Sampieri et al. (23) un estudio explicativo
busca responder preguntas de causa-efecto, es decir, comprender el "por qué" y el "cémo" de los
fendmenos estudiados. Este enfoque permite analizar las relaciones causales entre variables,

desarrollando una explicacion detallada sobre como ciertos factores afectan a otros.

En este caso, la investigacion tiene como objetivo demostrar como el uso de un dashboard
basado en tecnologias avanzadas impacta directamente en la eficiencia y efectividad de la toma de
decisiones comerciales del restaurante. Tal como lo describe Hernandez Sampieri et al. (23), el alcance
explicativo se fundamenta en la formulacion de hipdtesis que luego se contrastan con datos empiricos,

lo que permite establecer relaciones causales y validar teorias o supuestos en contextos especificos.

Este nivel de investigacién va mas alla de la simple descripcién o correlacion, al enfocarse en
la interaccion entre las variables involucradas: la implementacion del dashboard y los cambios
observados en la toma de decisiones de ventas. De esta manera, el estudio utiliza métodos cuantitativos
para analizar los datos generados y herramientas de Google Cloud Platform para realizar un seguimiento
de los resultados. Esto permite no solo identificar patrones, sino también explicar los factores que
conducen a la mejora en los procesos de toma de decisiones, respaldando asi el impacto positivo de la

solucién propuesta.
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3.1.4. Disefio de la investigacion

El disefio de la presente investigacion es preexperimental, caracterizado por la evaluacion del
impacto de una intervencidn en un Gnico grupo de estudio, sin la presencia de un grupo control. Segln
Naupas Paitan et al. (24), este disefio es Gtil para estudios que buscan obtener una aproximacion inicial
a la relacion entre variables, especialmente en contextos reales donde no se puede garantizar un control
completo de las variables externas. Este tipo de disefio es ampliamente empleado en investigaciones
aplicadas, dado que permite evaluar cambios producidos por una intervencion especifica, ofreciendo

resultados preliminares que pueden servir como base para investigaciones mas exhaustivas.

En el contexto de este estudio, el disefio preexperimental se adapta perfectamente al objetivo de
analizar como la implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform influye en la toma de
decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero. La investigacion se lleva a cabo mediante la
comparacién de datos recolectados en dos etapas: preprueba, antes de la implementacién del dashboard,
y posprueba, después de su implementacion. Este enfoque permite identificar cambios en las decisiones

relacionadas con las ventas generales, por cliente y por territorio.

Como sefiala Hernandez Sampieri et al. (23), los disefios preexperimentales son herramientas
practicas que, aunque limitadas en el control de variables extrafias, facilitan la observacién de efectos
directos de una intervencion. Este tipo de disefio permite responder preguntas clave como "¢ Como afecta
la implementacién del dashboard en las decisiones de ventas?"y "'; Qué cambios especificos se observan

tras su aplicacion?".

Por otro lado, Pimienta Prieto et al. (25) destacan que los disefios preexperimentales son
fundamentales en investigaciones aplicadas porque se enfocan en generar soluciones practicas e
inmediatas. En este caso, la implementacion del dashboard busca optimizar los procesos de analisis de
datos y reporteria del restaurante, impactando directamente en la eficiencia y efectividad de las

decisiones comerciales. A continuacion, se presenta el esquema del disefio:

01 —>X—>02

Donde:
X: Tratamiento (Implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform) suministrado.
O1: Observacion de la variable dependiente (Toma de decisiones de ventas) antes del tratamiento.

02: Observacion de la variable dependiente después del tratamiento.
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Por lo tanto, se aplica el instrumento en la fase de preprueba, posteriormente se efectua el estimulo
experimental (implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform), y se ejecuta el instrumento

en la fase de posprueba. Los pasos a seguir se enlistan a continuacion:

Definir la variable independiente (implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform) y

variable dependiente (toma de decisiones de ventas).

Elegir las modalidades de manipulacidn de la variable independiente y transformarlo en tratamiento

experimental (implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform).

1) Definir la variable independiente (implementacién de un dashboard con Google Cloud

Platform) y variable dependiente (toma de decisiones de ventas).

2) Elegir las modalidades de manipulacion de la variable independiente y transformarlo en

tratamiento experimental (implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform).
3) Elaborar el instrumento para medir la variable dependiente (toma de decisiones de ventas).
4) Escoger la muestra de acuerdo con el planteamiento e hipdtesis.
5) Informar a los involucrados del experimento y adquirir sus consentimientos.
6) Acomodar el disefio preexperimental a las preguntas, hipotesis y objetivos de investigacion.
7) ldear como se manejaran los casos (pre- y posprueba).
8) Aplicar el instrumento en fase de preprueba.
9) Efectuar el estimulo experimental.
10) Aplicar el instrumento en fase de posprueba.
11) Recoleccidn del instrumento y verificacion
12) Traslado de datos de los instrumentos a una matriz de datos.
13) Codificacion de datos para el tratamiento estadistico.
14) Procesamiento de datos por medio del software estadistico SPSS.

15) Interpretacion de los resultados.

3.1.5. Poblacién y muestra

a) Poblacién

Seguin Naupas Paitan et al. (24), definir la poblacion de un estudio implica delimitar claramente
el conjunto de individuos o elementos relacionados directamente con los objetivos de la investigacion.
Esta delimitacion permite obtener datos representativos y garantizar que los resultados sean relevantes

y aplicables. Asimismo, Hernandez Sampieri et al. (22) destacan que una correcta identificacion de la
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poblacion facilita el disefio del estudio, asegurando la validez y pertinencia de los hallazgos. En
investigaciones aplicadas, Pimienta Prieto et al. (25) enfatizan que es fundamental trabajar con una
poblacién accesible y directamente afectada por la intervencion para maximizar el impacto practico de

los resultados.

Bajo este enfoque tedrico, la poblacién de esta investigacion esta conformada por un total de 16
trabajadores que laboran en el restaurante Ya Pez Lechero, incluyendo personal administrativo,
operativo y de gestion. Este grupo representa a todos los individuos que participan, de manera directa o
indirecta, en los procesos de ventas y gestion del restaurante. La inclusion de esta poblacion permite
analizar como la implementacion del dashboard con Google Cloud Platform influye en la toma de

decisiones relacionadas con las ventas generales, por cliente y por territorio.

b) Muestra

Segun Hernandez Sampieri et al. (21), la muestra representa un subconjunto de la poblacion que
permite obtener informacion relevante para los objetivos de la investigacion. Cuando se seleccionan
todos los elementos de la poblacion, hablamos de un censo, el cual es ideal para poblaciones pequefas,
accesibles y directamente relacionadas con las variables de estudio. Naupas Paitén et al. (23) destacan
gue este tipo de muestreo garantiza resultados representativos al no excluir a ningin miembro de la

poblacion objetivo.

En esta investigacién se emple6 un censo, seleccionando a toda la poblacion del area operativa
de ventas del restaurante Ya Pez Lechero. Estos empleados tienen accesibilidad directa e
involucramiento activo en la elaboracién del reporte actual de ventas. Ademas, son usuarios finales del
sistema evaluado y tienen influencia directa en las decisiones estratégicas relacionadas con la gestion
comercial del restaurante. Este enfoque asegura que la informacion recopilada sea pertinente, aplicable

y util para implementar mejoras inmediatas en la toma de decisiones de ventas.

3.1.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
a) Técnica de recoleccion de datos

Segun Hernandez Sampieri et al. (23), la encuesta es una técnica de recoleccion de datos
ampliamente utilizada en investigaciones sociales y aplicadas, que se basa en la aplicacion de un
cuestionario con preguntas estructuradas, ya sean cerradas o abiertas, a un grupo de individuos. Este
método permite obtener informacion especifica sobre aspectos definidos, como percepciones, actitudes
y comportamientos, lo que lo convierte en una herramienta esencial para estudios que buscan evaluar

relaciones o identificar patrones en un contexto particular.

Por su parte, Naupas Paitan et al. (24) destacan que la encuesta es ideal para recopilar datos

consistentes y relevantes de una poblacién o muestra representativa. Este enfoque, ya sea aplicado de
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manera escrita, oral o en combinacion, facilita la interaccién directa con los participantes, asegurando

que las respuestas sean claras y alineadas con los objetivos de la investigacion.

En el presente estudio, se aprovecha la técnica de encuesta, un método que incluye preguntas
estructuradas, tanto cerradas como abiertas, aplicado de forma verbal y cara a cara a los trabajadores del
restaurante Ya Pez Lechero. Este enfoque se emplea con los siguientes fines: (i) Formular afirmaciones
estructuradas relacionadas con la toma de decisiones de ventas en el restaurante, (ii) garantizar una
interaccion directa con los participantes, permitiendo aclarar cualquier duda y asegurar la calidad de las

respuestas recolectadas.

b) Instrumento de recoleccién de datos

Segun Hernandez Sampieri et al. (23), el cuestionario es un instrumento estructurado que facilita
larecopilacién de informacion especifica a través de preguntas estandarizadas, organizadas en secciones
que miden variables claves relacionadas con los objetivos de la investigacion. Este instrumento permite
obtener datos relevantes de manera sistematica y se adapta a diferentes contextos y propositos. Naupas
Paitan et al. (24) destacan que el cuestionario es ideal para investigaciones cuantitativas, ya que asegura
la comparabilidad de los datos al emplear escalas estandarizadas como la escala de Likert, que mide las

percepciones, actitudes o comportamientos en un rango ordinal definido.

En este estudio, se utiliza un cuestionario estructurado, disefiado especificamente para medir la
toma de decisiones de ventas en el restaurante Ya Pez Lechero. El cuestionario incluye 45 items

organizados en tres dimensiones clave:

e Ventas generales: Contiene 17 preguntas relacionadas con ingresos totales, crecimiento de

ventas y margen de ganancia bruta.

e Ventas por cliente: Presenta 14 preguntas que eval(an ingresos por cliente y frecuencia de

compra.

e Ventas por territorio: Abarca 14 preguntas sobre ingresos y crecimiento por zona

geografica.
El cuestionario esta estructurado en tres secciones principales:

e Informacion general: Incluye campos para registrar apellidos, nombres, sexo y funcion

desempefiada.
e Instrucciones claras: Orientan a los participantes sobre como responder al cuestionario.

e  Bloque de items especificos: EvallUan las percepciones del personal involucrado en latoma

de decisiones y el uso del dashboard.
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Cada item utiliza una escala de Likert con cinco opciones de respuesta: nunca, muy pocas veces,
algunas veces, casi siempre y siempre. Este formato permite captar con precision la percepcion del
personal respecto al impacto del dashboard en las decisiones de ventas generales, por cliente y por

territorio.

¢) Validez del instrumento

La validez del instrumento utilizado en esta investigacion se determina mediante la técnica de
juicio de expertos, un proceso cualitativo que, segun Hernandez Sampieri et al. (23), asegura que los
items del cuestionario midan adecuadamente las dimensiones propuestas. Esta técnica consiste en
someter el cuestionario a la evaluacion de especialistas, quienes analizan criterios como claridad,

relevancia y aplicabilidad de cada item en relacidn con los objetivos de la investigacion.

Para validar el cuestionario disefiado para medir latoma de decisiones de ventas en el restaurante
Ya Pez Lechero, se seleccionan tres profesionales con experiencia en gestion empresarial, analisis de
datos y herramientas de inteligencia de negocios. Estos expertos califican cada item del cuestionario

utilizando una escala de Likert de cinco puntos.

La escala de Likert, como sefiala Naupas Paitan et al. (24), es una herramienta de medicion que
permite evaluar actitudes, percepciones y opiniones mediante un rango ordinal. Su utilidad radica en su
capacidad para cuantificar percepciones de manera sistematica y objetiva, lo que la convierte en una
opcion ideal para investigaciones cuantitativas orientadas a recopilar datos comparables y consistentes.
En este contexto, la escala empleada en el cuestionario asigna valores ordinales a las respuestas, lo que

facilita el analisis de los datos.

Los expertos evallan las 45 preguntas del cuestionario, organizadas en tres dimensiones
principales: ventas generales, ventas por cliente y ventas por territorio. Los participantes en el proceso

de validacion son:

e Katia Melina Montero Barrionuevo — Ma. Ingeniero de Sistemas, especialista en

Metodologia de la Investigacion.

¢ Roger Edgar Romualdo Javier — Ma. Ingeniero Estadistica e Informatica, especialista en IA

y Business Intelligence.

e Oscar Manuel Alonso Urdaniga Alvarado — Ingeniero en Telecomunicaciones, especialista

en Analitica de Datos.

Asimismo, para evaluar la validez del instrumento se utiliza especificamente el Coeficiente de
Validez de Contenido (CVC) propuesto por Elosua et al. (26). Este coeficiente permite determinar la
correspondencia precisa entre los items del cuestionario y el dominio del contenido que se pretende

evaluar. Para su célculo, se recurre al juicio de expertos, quienes analizaron detalladamente cada item
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utilizando una escala categérica que comprende las opciones: muy bueno, bueno, deficiente e
insuficiente, estableciendo asi su representatividad y adecuacién respecto al constructo teérico, en el
anexo 4 se evidencia las fichas de evalucion de juicio de expertos. Por otro lado, Herndndez Sampieri
et al. (23) destacan que el CVC es una herramienta estadistica fundamental para evaluar de forma
objetiva la congruencia entre los items del cuestionario y las dimensiones conceptuales planteadas,
garantizando la calidad, pertinencia y rigurosidad metodoldgica del instrumento utilizado en relacion

con los objetivos planteados en la investigacion.

Los datos recopilados de las fichas de evaluacién se procesan en Excel, obteniendo un CVC =
1.0, lo cual indica una validez aceptable. Este resultado confirma que el cuestionario es adecuado para
medir el impacto del dashboard en las decisiones de ventas y respalda el avance hacia el andlisis de la

confiabilidad del instrumento.

d) Confiabilidad del instrumento

La confiabilidad del instrumento se evalla utilizando el coeficiente alfa de Cronbach, una
medida ampliamente aceptada para determinar la consistencia interna de los items en un cuestionario.
Segun Hernandez Sampieri et al. (22), este coeficiente es una medida de congruencia interna que permite
determinar si los items de un instrumento miden coherentemente el mismo constructo. El alfa de
Cronbach se calcula a partir de una sola aplicacion del cuestionario, siendo ideal para instrumentos que

incluyen maltiples items organizados en escalas, como las de tipo Likert.

En este estudio, la evaluacion de la confiabilidad del instrumento se realizé directamente
mediante la aplicacion del cuestionario estructurado con escala de Likert durante la fase de pre test,
previamente validado por expertos, se llevé a cabo una prueba piloto a un grupo equivalente conformado
por nueve trabajadores de la Marisqueria La Bolichera del Rey, cuyo gerente, Romulo Quillca Quiroz,
permitié la realizacion de la prueba. Las respuestas obtenidas se procesaron utilizando el software
estadistico SPSS, obteniendo un coeficiente alfa de Cronbach de 0.929, lo que demuestra una excelente

consistencia interna del cuestionario utilizado.

Tabla 2 Resultado del alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

0.929 45

Estadisticas de total de elemento

Varianza de
Media de escala si escalasi el Correlacion total ~ Alfa de Cronbach
el elemento se ha elemento se ha de elementos si el elemento se
suprimido suprimido corregida ha suprimido

47



84,0000
83,4444
83,7778
83,5556
84,0000
83,6667
83,7778
83,6667
83,5556
83,8889
83,8889
83,6667
83,7778
83,8889
83,6667
83,5556
84,2222
83,7778
83,7778
83,5556
83,7778
83,7778
83,8889
83,5556
84,0000
83,7778
83,7778
83,7778
83,7778
83,5556
84,0000
83,7778
83,6667
83,6667
83,8889
83,6667
83,7778
84,0000
83,4444
83,8889
83,8889

224,000
228,028
232,444
219,278
229,500
239,500
227 444
229,250
241,528
231,361
231,861
244,000
229,194
225,611
232,500
240,778
236,694
236,444
229,694
233,778
231,694
225,944
236,361
227,778
228,000
231,944
227,694
238,944
228,444
235,778
225,750
232,194
228,250
234,750
239,861
234,500
229,444
227,500
238,028
227,861
237,861

,685
697
396
814
467
114
,613
,595
,015
412
,502
,112
,536
821
,350
,073
341
,308
,683
,339
571
678
278
,598
,944
418
,602
172
569
,345
,765
407
,644
,335
,106
,346
,697
,680
,314
,554
327

,925
925
,928
,923
927
,930
,926
,926
,932
,928
927
,931
,927
,924
929
,930
,928
,929
,926
,929
,927
,925
,929
,926
,925
,928
,926
,930
,926
,928
,925
,928
,926
,928
,930
,928
,926
,925
,928
,926
,928
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142 83,8889 233,861 312 ,929

143 83,5556 239,778 253 929
i44 83,5556 225,778 ,686 925
i45 83,8889 238,861 253 ,929

El cuestionario final consta de 45 items distribuidos en tres dimensiones: ventas generales,
ventas por cliente y ventas por territorio. Con un coeficiente de validez de contenido (CVC) de 1.00 y
un alfa de Cronbach de 0.929, se confirma que el cuestionario posee una validez aceptable y una
excelente confiabilidad. Estos resultados garantizan que el instrumento es idéneo para medir el impacto

del dashboard en las decisiones de ventas, asegurando datos consistentes y precisos para la investigacion.

3.1.7. Técnicas y analisis de datos

Segun Hernandez Sampieri et al. (22), las medidas de tendencia central, como la media y la
mediana, son herramientas estadisticas que permiten resumir un conjunto de datos indicando el valor
central o tipico de la distribucidn. Por otro lado, las medidas de dispersion, como la desviacion estandar,
cuantifican la variabilidad o dispersion de los datos alrededor de la media, proporcionando informacion

sobre la homogeneidad o heterogeneidad de los datos.

Para analizar los datos recopilados con el cuestionario estructurado en escala de Likert, se
utilizan estas medidas de tendencia central y de dispersion con el fin de evaluar las diferencias en la
percepcion de los trabajadores sobre la toma de decisiones de ventas antes y después de implementar el
dashboard. Este analisis descriptivo permite identificar cambios clave en las dimensiones de ventas

generales, ventas por cliente y ventas por territorio.

Adicionalmente, se aplican pruebas estadisticas inferenciales para medir la efectividad del
dashboard. Hernandez Sampieri et al. (23) sefialan que la prueba t de Student para muestras relacionadas
es apropiada para comparar las medias de dos muestras dependientes cuando los datos siguen una
distribucién normal. Esta prueba permite determinar si existen diferencias significativas en las medias

antes y después de la implementacion.

En caso de que los datos no cumplan con el supuesto de normalidad, se recurre a pruebas no
paramétricas. Segiin Herndndez Sampieri et al. (23), la prueba de rangos con signo de Wilcoxon es una
alternativa adecuada para datos ordinales o cuando no se cumple la normalidad. Esta prueba permite

comparar las medianas de dos muestras relacionadas y determinar si existen diferencias significativas.

3.2. Materiales y métodos
3.2.1. Materiales

En esta investigacion se emplean materiales tecnoldgicos esenciales para el desarrollo del

dashboard en Google Cloud Platform, con el objetivo de optimizar la toma de decisiones estratégicas en
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el restaurante Ya Pez Lechero. Entre los recursos destacan BigQuery, que se utiliza para el
almacenamiento y procesamiento eficiente de grandes volimenes de datos; Python, que se emplea para
automatizar la carga y transformacion de informacion; y Looker Studio, que se disefia para crear
visualizaciones dindmicas que presentan métricas claves relacionadas con las ventas generales, ventas

por cliente y ventas por territorio.

Adicionalmente, se contempla el uso de Workflows para orquestar los procesos de integracion
y transformacion de datos, y un Scheduler para programar las tareas recurrentes de carga y analisis de
informacion, garantizando la actualizacién de los datos del dashboard. Estos materiales tecnoldgicos no
solo permiten gestionar los datos de manera escalable y eficiente, sino que también garantizan la
integracion fluida de los procesos analiticos con las necesidades del negocio. A través de estas
herramientas, se establece una solucion robusta que facilita la visualizacion de indicadores criticos,
contribuyendo directamente a una gestion estratégica mas efectiva y alineada con los objetivos del

restaurante.

3.2.2. Método de desarrollo

Se lleva a cabo un analisis cuantitativo de diversas metodologias para el desarrollo de software,
con el fin de seleccionar la opcion mas adecuada que se ajuste a los objetivos de este proyecto. Para ello,
se elige el método de factores ponderados, que consiste en evaluar un conjunto de alternativas en funcion
de varios criterios (27). En este caso, se evaluaron dos metodologias agiles (Kanban y Scrum) y dos

tradicionales (Cascada y Espiral), tomando en cuenta cinco factores clave:

e Complejidad del proyecto: Determinar si los procesos del software son sencillos o
complejos, la capacidad de dividir las tareas en actividades mas pequefias con la

colaboracién del equipo, y la necesidad de mas pruebas y revisiones.

e Cambios frecuentes en los requisitos del proyecto: Analizar la flexibilidad para

incorporar modificaciones en los requisitos a lo largo del desarrollo.

o Flexibilidad y adaptabilidad: Evaluar la capacidad para adaptarse a las necesidades
cambiantes del proyecto y la habilidad para manejar problemas o ajustes durante el

desarrollo.

e Comunicacion: ldentificar si el proyecto requiere una comunicacién continua y cercana

entre los miembros del equipo.

e Necesidades del cliente: Considerar el nivel de involucramiento del Product Owner en el
desarrollo, su participacion en reuniones, aprobaciones y solicitudes constantes de cambios

en los requerimientos.
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El analisis comenz6 con la asighacion de un porcentaje de peso relativo a cada factor, de acuerdo
a su importancia. Posteriormente, se evaluaron las metodologias segun cada factor utilizando una escala
del 1 al 10, siendo el 1 el valor menos favorable y el 10 el més favorable. Finalmente, se multiplicaron

las puntuaciones por los pesos correspondientes, y se sumaron para obtener el total de cada metodologia.
A continuacidn, se presenta la tabla 3 con los resultados obtenidos de esta evaluacion.

Tabla 3. Resultados método de los factores ponderados — metodologia de desarrollo de software

Factores a Peso METODOLOGIAS DE DESARROLLO DE SOFTWARE
considerar relativo - . -
(%) METODOLOGIAS AGILES METODOLOGIAS TRADICIONALES
Kanban SCRUM Waterfall o Cascada Espiral
Calificacion (P)X  Calificacién (P)X  Calificacién (P)X  Calificacion (P)X
Complejidad
del proyecto 30 8 240 10 300 5 150 6 180
Cambios
frecuentes en
los requisitos
del proyecto 10 7 70 9 90 6 60 7 70
Flexibilidad y
adaptabilidad 25 8 200 9 225 4 100 6 150
Comunicacion 15 8 120 9 135 5 75 6 90
Necesidades del
cliente 20 7 140 9 180 5 100 5 100
TOTAL 100 770 930 485 590

Los resultados obtenidos muestran que las metodologias agiles, especialmente Kanban y Scrum,
superan en puntuacién final a las metodologias tradicionales, lo que lleva a descartar estas Gltimas como
opciones viables. Entre las metodologias &giles, Scrum destaca con una ventaja de 160 puntos sobre
Kanban, alcanzando un total de 930 puntos. Por esta razon, se opt6 por Scrum, ya que se adapta de
manera rapida, flexible y eficiente a los objetivos del proyecto, favoreciendo una comunicacion clara 'y

un ambiente colaborativo entre los miembros del equipo.

Scrum fue seleccionado debido a su capacidad para adaptarse a los cambios en un entorno
dinamico, como el desarrollo del dashboard para mejorar la toma de decisiones. A diferencia de los
métodos tradicionales, que limitan la retroalimentacion a etapas finales, Scrum permite ajustes rapidos
y la resolucién temprana de problemas. Esta metodologia asegura entregas frecuentes de alto valor y un
producto final alineado con las necesidades estratégicas del restaurante. Para su implementacién, se
decidio seguir las directrices de la cuarta edicion de la Guia de los Fundamentos de Scrum (SBOK) de
2023 (20), que describe los procesos fundamentales de Scrum en cinco fases, adoptadas en este proyecto

que se detallan a continuacion:
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a. Fase I: Inicio

1. Visidn del proyecto

El Product Owner, encargado de representar a las partes interesadas del restaurante Ya Pez
Lechero, es Jorge Ernesto Huaman Untiveros, el gerente general del establecimiento, quien elabora la

vision del proyecto descrita a continuacion:

La toma de decisiones de las ventas es fundamental para garantizar una gestion eficiente y
maximizar los ingresos del restaurante Ya Pez Lechero. Sin embargo, el anélisis de estos datos se realiza
actualmente de manera manual, lo que genera retrasos, errores y falta de claridad en la identificacion de

patrones de consumo y oportunidades estratégicas.

En un entorno donde la competencia en el sector gastrondmico es cada vez mas dindmica, el
restaurante enfrenta la necesidad de adoptar herramientas tecnoldgicas que permitan automatizar y
centralizar el analisis de datos clave. Estas herramientas estan alineadas con las necesidades especificas

del negocio y garantizan un acceso rapido, y preciso a la informacidn critica.

Por ello, se plantea el desarrollo de un dashboard interactivo basado en Google Cloud Platform,
que consolida los datos operativos y presenta métricas clave en un formato visual y dindmico. Este
dashboard es una solucion tecnolégica disefiada para apoyar al personal administrativo y gerencial en la
toma de decisiones estratégicas, optimizar procesos, reducir errores y mejorar la competitividad del

restaurante Ya Pez Lechero.

2. ldentificacidn del Scrum Master y de los interesados del negocio

Con fines académicos de esta investigacion, se designa como Scrum Master a uno de los
responsables del proyecto (tesista), Ronny Gago Pizarro, en funcion de sus habilidades interpersonales,
experiencia en gestidn de proyectos y conocimiento en la aplicacion de la metodologia Scrum. Su rol
consiste en garantizar que el equipo siga los principios de Scrum, facilitar las reuniones clave, eliminar

impedimentos y fomentar la colaboracion entre los participantes del proyecto.

Los interesados del negocio en este proyecto son los responsables administrativos y gerenciales
del restaurante Ya Pez Lechero, quienes estan directamente involucrados en la toma de decisiones
estratégicas relacionadas con las ventas generales, ventas por cliente y ventas por territorio. Estos
interesados proporcionan los requisitos necesarios para el desarrollo del dashboard y participan
activamente en la validacion de las funcionalidades implementadas, asegurando que el producto final

cumpla con las necesidades especificas del negocio.

3. Formacion del Equipo Scrum

Se forma el Equipo Scrum y se asignan los roles segun las funciones y responsabilidades de

cada miembro del equipo, como se detalla a continuacion:
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e Scrum Master: Se designa a Ronny Gago Pizarro, quien lidera al equipo de trabajo,
asegurandose de que todos los integrantes se enfoquen en alcanzar los objetivos del proyecto
y sigan las reglas y procesos establecidos por Scrum. Ademas, es responsable de facilitar

las reuniones y eliminar cualquier impedimento que surge durante los sprints.

e Product Owner: Se asigna al gerente general del restaurante Ya Pez Lechero, quien
representa a los interesados del negocio. Su funcion principal es priorizar las necesidades
del restaurante, proporcionar los requisitos necesarios para el desarrollo del dashboard y
validar las funcionalidades implementadas en cada sprint, asegurando que estas cumplan

con las expectativas estratégicas.

e Development Team: Como Unico miembro del equipo de desarrollo, Ronny Gago Pizarro
se encarga del disefio e implementacién del dashboard. Este trabajo incluye el anélisis de
datos, desarrollo en Python, configuracién de Google Cloud Platform, y creacién de
visualizaciones con Looker Studio. La integracion de estos roles garantiza que la gestion y
el desarrollo técnico estén alineados, permitiendo un flujo de trabajo eficiente y orientado a

los objetivos del proyecto.

Este equipo, conformado por Jorge Huaman Untiveros, Gerente General del restaurante Ya Pez
Lechero en el rol de Product Owner, y Ronny Jhancarlo Gago Pizarro, tesista encargado del rol de Scrum
Master y Developer, trabaja colaborativamente para asegurar el éxito del proyecto. Su objetivo principal
es entregar un producto que genere valor tangible al restaurante, fortaleciendo la capacidad analitica y

optimizando la toma de decisiones estratégicas para potenciar su crecimiento y desarrollo.

4. Desarrollo de épicas

Las épicas representan historias de usuario amplias que sirven como base para estructurar y
priorizar el trabajo en el backlog del producto. A medida que el Product Owner colabora con los
interesados del negocio y comprende mejor las necesidades del restaurante Ya Pez Lechero, estas épicas
se desglosan en historias de usuario mas especificas y manejables para ser desarrolladas durante los
sprints. Dado que el proyecto se lleva a cabo en un periodo de 90 dias, cada épica se prioriza y se

calendariza cuidadosamente para cumplir con los objetivos en el tiempo establecido.

En la tabla siguiente se presentan las principales épicas identificadas, organizadas segln su

prioridad para garantizar su desarrollo dentro del periodo del proyecto:

Tabla 4. Desarrollo de épicas

Codigo Epicas Prioridad Sprint Programado
El Implementacion de 1 Sprint 0
infraestructura de datos en la
nube
E2 Automatizacion procesamiento 2 Sprint 1

e integracion de datos
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E3 Disefio de visualizaciones de 3 Sprint 2
métricas clave

E4 Analisis comparativo de 4 Sprint 3
ingresos y costos por territorio
E5 Filtrado y segmentacion de 5 Sprint 4
datos por categorias
E6 Integracion del dashboard con 6 Sprint 5
herramientas de GCP
E7 Desarrollo de filtros avanzados 7 Sprint 6

para personalizacién de datos

5. ldentificacion y desarrollo de diagramas de procesos del negocio

Los procesos relacionados con la generacion de reportes de ventas en el restaurante Ya Pez
Lechero comprenden un conjunto de actividades realizadas diariamente por el equipo administrativo,
con el objetivo de analizar y gestionar las métricas clave de ventas generales, por cliente y por territorio.
Por tanto, ha sido fundamental en esta etapa inicial representar estas actividades mediante el desarrollo
de diagramas de los procesos actuales, lo que ha permitido identificar las tareas manuales, los puntos de
mejora y los roles involucrados. Esto ha facilitado la planeacién para implementar el dashboard,
asegurando que las responsabilidades estén claramente definidas y alineadas con las capacidades del

sistema.

Con el propésito de optimizar los procesos actuales, también se han elaborado diagramas de
procesos propuestos, que incluyen flujos automatizados y la integracion de herramientas como Google
Cloud Platform y Looker Studio. Estas propuestas han sido revisadas y aceptadas por el Product Owner,
quien validd su alineacion con los objetivos estratégicos del negocio. A continuacion, se presentan los

diagramas de los procesos actuales y, posteriormente, las propuestas para su optimizaciéon.
Proceso actual de generacion de reportes de ventas

El diagrama del proceso actual de generacion de reportes de ventas generales muestra el flujo
de actividades organizadas en etapas que involucran a diferentes &reas: administracion, ERP y caja. Este
proceso comienza con el cierre de tienda, donde el personal administrativo inicia la recopilacion de

datos.

En la etapa de exploracion, se recopilan los datos de ventas, tanto desde el sistema ERP como
de registros fisicos en caja. Posteriormente, en la consolidacion, los datos recopilados se transfieren a
una hoja de calculo de manera manual. En la evaluacion, los datos son verificados, y en caso de detectar
datos corruptos o inconsistencias, se realiza una limpieza manual para corregir errores. Una vez los datos
estan validados, se pasa a la creacién, donde se genera un reporte basico en formato PDF o Excel.
Finalmente, en la etapa de distribucion, el reporte es compartido con los interesados a través de correo

electrénico, concluyendo el proceso.
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Este flujo refleja las limitaciones del proceso actual, como la alta dependencia de tareas
manuales, lo que incrementa el riesgo de errores y retrasa la generacion de reportes. Esto destaca la

necesidad de implementar un sistema automatizado que optimice cada una de estas etapas.

Exploracion Consolidacién Evaluacién Creacién Distribucién

= Veritcacion e dacos

Tianserls dates recoplados &
una nojs ce célculo

Administracion

v
Recopilar ssios ventas del
sisterna

Figura 4. Diagrama actual del proceso de generacién de reportes de ventas

Fuente: Elaboracion propia

Proceso propuesto de generacion de reportes de ventas

El diagrama del proceso propuesto de generacién de reportes de ventas generales muestra un
flujo optimizado que integra automatizacion y herramientas basadas en Google Cloud Platform. El
proceso comienza con la etapa de exploracion, donde el sistema detecta si se requiere un reporte "On
Demand" o si el proceso se activa automaticamente al finalizar el cierre de tienda. Esta decision elimina

la necesidad de intervencién manual inicial.

En la consolidacién, los datos de ventas se ingieren automéaticamente desde las fuentes
disponibles hacia BigQuery, eliminando la recopilacion manual. Posteriormente, en la evaluacion, se
verifica la calidad de los datos y, en caso de detectar inconsistencias o datos corruptos, se activa un
subproceso automatizado de control de calidad. Si los datos son validos, se procede a la creacion, donde
se procesan y consolidan automaticamente para generar visualizaciones dinamicas en Looker Studio.
Finalmente, en la distribucion, los usuarios acceden directamente al dashboard en Looker Studio para

consultar los reportes.

Este proceso propuesto resalta las mejoras clave: eliminacion de tareas manuales, mayor
precision en los datos, acceso global y capacidad de andlisis dinamico, alinedndose con los objetivos de

eficiencia y modernizacion del restaurante Ya Pez Lechero.
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Figura 5. Diagrama propuesto del proceso de generacion de reportes de ventas

Fuente: Elaboracién propia

Proceso actual de toma de decisiones de ventas

El diagrama describe el flujo actual del proceso de toma de decisiones de ventas en el
restaurante, segmentado en las etapas de recepcion, revision, exploracion, discusion y aprobacion. El
proceso comienza con la recepcion del reporte, donde la gerencia general accede a los datos de ventas
generados por el equipo de staff. Posteriormente, en la etapa de revision, el reporte es analizado de
manera inicial para identificar posibles inconsistencias o areas clave a explorar. En la etapa de
exploracion, el gerente utiliza datos historicos para identificar tendencias en las ventas, verificando la

validez y consistencia de los datos antes de proceder.

Una vez verificados los datos, el gerente pasa a la etapa de discusion, organizando reuniones
con el equipo para analizar las métricas identificadas, discutir posibles estrategias y proponer ajustes
necesarios en las operaciones del restaurante. Finalmente, en la etapa de aprobacién, el gerente toma
decisiones finales basadas en la informacion analizada y comunicada durante el proceso, concluyendo
con la implementacién de las decisiones estratégicas. Este flujo refleja un proceso secuencial y
colaborativo, pero con dependencia de datos previamente generados y tiempo significativo dedicado a
las verificaciones manuales, lo que resalta la necesidad de optimizar el proceso a través de un sistema

automatizado.

Recopien | Revsién Exploracion Discusion ‘Aprobacion
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finales

Gerencia General

C )
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Figura 6. Diagrama actual del proceso de toma de decisiones de ventas

Fuente: Elaboracién propia

Proceso propuesto de toma de decisiones de ventas

El diagrama del proceso propuesto de toma de decisiones de ventas refleja una mejora
significativa gracias al uso del dashboard en Looker Studio, el cual centraliza y automatiza el acceso a
los datos clave. El flujo comienza con la etapa de admision, donde la gerencia general o el staff acceden

al dashboard, eliminando la necesidad de esperar reportes enviados manualmente.

En la etapa de visualizacién, los usuarios exploran métricas clave, como ingresos totales,
desempefio por cliente y analisis de ventas por territorio. Posteriormente, en la etapa de exploracion, se
utilizan filtros y segmentaciones avanzadas para personalizar los datos segun las necesidades

especificas, lo que facilita un anélisis detallado y focalizado.

A continuacion, en la etapa de discusién, se organizan reuniones descentralizadas donde el
equipo revisa los hallazgos clave y propone estrategias basadas en los datos visualizados. Finalmente,
en la etapa de aprobacion, el gerente toma las decisiones finales fundamentadas en la informacién
actualizada y precisa presentada en el dashboard. Este flujo optimizado mejora significativamente la
agilidad y la precision en la toma de decisiones estratégicas del restaurante, alinedndose con los objetivos

del proyecto.

‘Admision Visualizacion Exploracion Discusion ‘Aprobacian
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Figura 7. Diagrama actual del proceso de toma de decisiones de ventas

Fuente: Elaboracién propia

6. Requerimientos del negocio

A continuacién, se detalla los requerimientos funcionales y no funcionales:
Requerimientos funcionales

Por medio de entrevistas realizadas al Product Owner, se recopilan descripciones explicitas
sobre las funcionalidades que debe cumplir el dashboard en Google Cloud Platform para optimizar la

generacion de reportes y la toma de decisiones estratégicas en el restaurante Ya Pez Lechero. Estos
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requerimientos funcionales estdn disefiados para garantizar la automatizacion de procesos, la

visualizacion eficiente de métricas clave y la accesibilidad de la informacidn.

En la siguiente tabla, se presentan un total de treinta y cinco requerimientos funcionales; en cada
uno de ellos se ha asignado un codigo de identificacion seguido de su descripcion, detallando las
funcionalidades esenciales para el desarrollo del dashboard y el cumplimiento de los objetivos

estratégicos del negocio.

Tabla 5. Requerimientos funcionales

Céd. Descripcion

RF01  Como administrador, quiero que el sistema integre automaticamente los datos de ventas
del ERP y almacene en BigQuery para consolidar la informacién.

RF02  Como administrador, quiero visualizar ingresos totales a través del dashboard para
tomar decisiones rapidas y fundamentadas.

RF03  Como administrador, quiero filtrar ventas por cliente desde el dashboard para
identificar patrones de consumo especificos y fidelizar clientes.

RF04  Como administrador, quiero segmentar los datos de ventas por territorio geogréafico
para identificar &reas de mayor rendimiento.

RF05  Como gerente, quiero exportar reportes personalizados en formato PDF o Excel para
compartirlos facilmente con otros equipos.

RF06  Como gerente, quiero visualizar tendencias de ventas historicas directamente en el
dashboard para planificar estrategias futuras basadas en datos.

RF07  Como usuario, quiero acceder al dashboard desde cualquier dispositivo conectado a
internet para consultar las métricas en cualquier momento.

RF08  Como administrador, quiero que el sistema procese automaticamente los datos de
ventas diarios y los prepare para visualizacion.

RF09  Como administrador, quiero recibir métricas clave como margen de ganancia bruta por
producto directamente en el dashboard.

RF10  Como gerente, quiero comparar las ventas actuales con el mismo periodo del afio
anterior para identificar cambios significativos en los ingresos.

RF11  Como administrador, quiero ver los productos mas vendidos en el dashboard para
ajustar inventarios de manera eficiente.

RF12  Como gerente, quiero usar filtros avanzados para analizar datos por rango de fechas y
tomar decisiones basadas en periodos especificos.

RF13  Como administrador, quiero identificar anomalias en los datos de ventas mediante
alertas automaticas para corregir errores a tiempo.

RF14  Como usuario, quiero que el sistema sea capaz de visualizar reportes diarios, semanales
y mensuales en un formato dindmico.

RF15  Como administrador, quiero que el sistema registre automaticamente los ingresos por
cliente para un seguimiento detallado.

RF16  Como gerente, quiero visualizar el costo de ventas por territorio directamente en el
dashboard para optimizar gastos operativos.

RF17  Como administrador, quiero que el dashboard incluya una grafica interactiva para
comparar ventas por mes y monitorear tendencias.

RF18  Como gerente, quiero recibir notificaciones de actualizacion de datos en el dashboard
para mantenerme informado.

RF19  Como administrador, quiero que el sistema registre usuarios con distintos niveles de
permisos para proteger la informacion.

RF20  Como administrador, quiero editar y eliminar gréaficos y visualizaciones desde el
dashboard para personalizar la informacidn presentada segun las necesidades del
negocio.
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RF21  Como gerente, quiero consultar reportes historicos de ventas para evaluar el
crecimiento y disefiar estrategias de largo plazo.

RF22  Como administrador, quiero categorizar las ventas por tipo de producto (bebidas,
comidas, etc.) para un analisis detallado.

RF23  Como administrador, quiero consolidar métricas clave en una vista unificada del
dashboard para tener una vision general del negocio.

RF24  Como usuario, quiero que el sistema mantenga un historial de cambios realizados en
los datos para auditar modificaciones.

RF25  Como gerente, quiero observar el desempefio de los puntos de venta individuales para
mejorar la productividad de cada ubicacion.

RF26  Como administrador, quiero que el sistema facilite reportes preconfigurados por
categoria para ahorrar tiempo en la generacion de reportes.

RF27  Como usuario, quiero interactuar con graficos dindmicos en el dashboard para
comprender mejor los datos presentados.

RF28  Como administrador, quiero que el sistema permita la integracion con herramientas
externas futuras para expandir sus capacidades.

RF29  Como gerente, quiero identificar clientes frecuentes desde el dashboard para disefiar
estrategias de fidelizacion efectivas.

RF30  Como administrador, quiero que el sistema calcule automéaticamente el porcentaje de
crecimiento en las métricas clave.

RF31  Como administrador, quiero personalizar la configuracion de métricas clave mostradas
en el dashboard segun las necesidades del equipo.

RF32  Como gerente, quiero un resumen visual diario de ventas al iniciar sesion en el
dashboard para obtener informacion clave rapidamente.

RF33  Como administrador, quiero establecer restricciones de acceso por usuario para
proteger los datos sensibles del negocio.

RF34  Como administrador, quiero visualizar la rotacién de productos mas vendidos en
periodos especificos para ajustar la estrategia comercial.

RF35  Como usuario, quiero acceder a reportes anteriores en el dashboard para comparar

tendencias historicas de ventas.

Requerimientos no funcionales

Los requerimientos no funcionales planteados para este proyecto estan orientados a garantizar

la eficiencia, seguridad y usabilidad del dashboard desarrollado en Google Cloud Platform. Estos

requerimientos consideran buenas practicas de disefio y desarrollo, asegurando que el sistema sea

intuitivo, accesible y escalable para soportar el crecimiento del restaurante Ya Pez Lechero. Ademas, se

fundamentan en las necesidades reales de los usuarios, como tiempos de respuesta rapidos, proteccion

de datos sensibles y compatibilidad con multiples dispositivos.

A continuacién, en la siguiente tabla, se presenta un total de quince requerimientos no

funcionales; en cada uno de ellos se ha asignado un codigo de identificacion seguido de su descripcion,

especificando las caracteristicas clave que garantizardn una experiencia Optima para los usuarios y el

cumplimiento de los objetivos estratégicos del proyecto.
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Tabla 6. Requerimientos no funcionales

Cod.

Tipo

Descripcion

RNFO01

Escalabilidad

Como administrador, quiero que el sistema pueda manejar
un crecimiento continuo en el volumen de datos sin
afectar el rendimiento del dashboard.

RNFO02

Disponibilidad

Como usuario, quiero gue el sistema esté disponible al
menos el 99.9% del tiempo para asegurar el acceso
constante a los datos.

RNFO03

Tiempo de
respuesta

Como usuario, quiero que el dashboard cargue las
métricas clave en menos de 3 segundos para garantizar
una experiencia fluida.

RNF04

Seguridad

Como administrador, quiero que el sistema implemente
autenticacion segura y encriptacion de datos para proteger
la informacidn sensible.

RNFO05

Compatibilidad

Como usuario, quiero que el dashboard sea compatible
con navegadores web modernos y dispositivos moviles.

RNFO06

Mantenibilidad

Como administrador, quiero que el sistema sea facil de
actualizar para agregar nuevas métricas o realizar ajustes
sin afectar el servicio.

RNFO07

Disefio intuitivo

Como usuario, quiero que el dashboard tenga una interfaz
intuitiva con graficos claros y opciones de filtrado
facilmente accesibles.

RNFO08

Consistencia visual

Como usuario, quiero gue el disefio del dashboard sea
consistente, utilizando colores y fuentes que refuercen la
identidad del restaurante.

RNFO09

RNF10

Prevencion de
errores

Carga rapida

Como usuario, quiero que el sistema proporcione
mensajes de advertencia claros antes de aplicar cambios
significativos en los datos.

Como usuario, quiero que el sistema procese grandes
volimenes de datos en sin interrupciones.

RNF11

Interoperabilidad

Como administrador, quiero que el sistema pueda
integrarse con herramientas adicionales en el futuro, como
sistemas de CRM o ERP.

RNF12

Accesibilidad

Como usuario, quiero que el dashboard cumpla con
estandares de accesibilidad, permitiendo el uso para
personas con discapacidad visual o auditiva.

RNF13

Robustez

Como administrador, quiero que el sistema sea resistente a
fallas y pueda recuperarse rapidamente de interrupciones.

RNF14

Personalizacion

Como usuario, quiero gque el dashboard permita configurar
vistas personalizadas segun los roles de cada usuario.

RNF15

Reportes
exportables

Como usuario, quiero gque el sistema permita exportar
reportes en multiples formatos (PDF, Excel, CSV) de
forma eficiente.

7.

Creacion del producto backlog

El Product Owner, con el apoyo del Equipo Scrum, construye el Product Backlog del proyecto,

gue contiene todas las tareas necesarias para el desarrollo del dashboard en Google Cloud Platform.

Estas tareas se priorizan segun la importancia de las épicas y se organizan en sprints, permitiendo un

desarrollo iterativo e incremental. Cada sprint abarca historias de usuario alineadas con las épicas

definidas, garantizando que el dashboard cumpla con los objetivos del negocio.
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El Product Backlog incluye un Sprint 0 para la configuracion inicial del entorno en Google
Cloud Platform y seis sprints adicionales que desarrollan las funcionalidades clave del proyecto,

basandose en las prioridades establecidas por el Product Owner.
A continuacion, se presenta la tabla con la construccion del Product Backlog:

Tabla 7. Product backlog

N.°de  Prioridad Epicas Estimacion Implicados
Sprint (dias)
Sprint0 1 Implementacion de infraestructura 10 Scrum Master
de datos en la nube
Sprint 1 2 Automatizacion procesamiento e 15 Equipo de
integracion de datos desarrollo
Sprint 2 1 Disefio de visualizaciones de 15 Equipo de
métricas clave desarrollo
Sprint 3 3 Analisis comparativo de ingresos y 15 Equipo de
costos por territorio desarrollo
Sprint 4 4 Filtrado y segmentacion de datos 15 Equipo de
por categorias desarrollo
Sprint5 5 Integracion del dashboard con 10 Equipo de
herramientas de GCP desarrollo
Sprint 6 6 Desarrollo de filtros avanzados para 10 Equipo de
~ personalizacion de datos _ _ desarrollo

b. Fase Il: Planificacion y estimacion

8. Creacidn de Historias de Usuario y PBI

En el desarrollo del dashboard para la toma de decisiones, el término PBI (Product Backlog
Item) se refiere a los elementos individuales que conforman el Product Backlog, como requisitos,
funcionalidades, caracteristicas y mejoras necesarias. Las historias de usuario, como componentes
esenciales del Product Backlog, describen de manera claray estructurada lo que el sistema debe cumplir

desde la perspectiva del usuario final, enfocandose en satisfacer sus necesidades especificas.

El Product Owner, en colaboracion con el Equipo Scrum, elabora las historias de usuario
basandose en los requerimientos funcionales y alinedndolas con las épicas y prioridades definidas en el
proyecto. Estas historias incluyen atributos como codigo de identificacién, descripcion, estimacion,
prioridad, dependencias y criterios de aceptacion (UAT), lo que garantiza su claridad, verificabilidad y

cumplimiento de los objetivos del negocio.

A continuacion, se presenta un total de 35 historias de usuario, organizadas para asegurar que
cada incremento de desarrollo entregue valor al restaurante Ya Pez Lechero. Estas historias permitieron
validar las funcionalidades entregadas en cada sprint, asegurando que el producto final responda de

manera efectiva a las necesidades operativas y estratégicas del negocio.
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Tabla 8. Historia de Usuario — HU-RFO1: Integracion automatica de datos de ventas

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU-RF01 Integracion automatica de datos de ventas del ERP
Descripcién:

Como administrador, quiero que el sistema integre automaticamente los datos de ventas del

ERP y los almacene en BigQuery para consolidar la informacién y evitar procesos manuales.

Estimacion: L=5 Prioridad: 1 Dependiente Ninguna
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe sincronizar los datos del ERP con BigQuery al menos una vez al dia.

2. Los datos integrados deben estar disponibles en el dashboard en menos de 10 minutos

después de la sincronizacion.

3. Encaso de errores, el sistema debe generar logs con detalles del fallo.

Tabla 9. Historia de Usuario — HU-RFO02: Visualizacion de ingresos totales

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU-RF02 Visualizacion de ingresos totales
Descripcion:

Como administrador, quiero visualizar ingresos totales en a través del dashboard para

monitorear el desempefio financiero del negocio.

Estimacion: M=3 Prioridad: 2 Dependiente HU-RFO01
de:

Criterios de aceptacion del usuario:
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1. El dashboard debe mostrar un gréafico actualizado en con los ingresos totales.
2. Los datos deben poder visualizarse por dia, semanay mes.

3. El gréfico debe ser interactivo y permitir la seleccion de diferentes periodos.

Tabla 10. Historia de Usuario — HU-RF03: Filtrar ventas por cliente

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF03 Filtrar ventas por cliente
Descripcién:

Como administrador, quiero filtrar ventas por cliente desde el dashboard para analizar

patrones de consumo especificos.

Estimacion: M=3 Prioridad: 3 Dependiente HU-RF02
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe permitir buscar ventas por nombre o ID del cliente.
2. Los resultados deben incluir datos histéricos del cliente seleccionado.

3. El filtro debe ser interactivo y rapido, con resultados en menos de 5 segundos.

Tabla 11. Historia de Usuario — HU-RF04: Segmentacion de ventas por territorio

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF04 Segmentacion de ventas por territorio
Descripcion:

Como administrador, quiero segmentar los datos de ventas por territorio geogréafico para

identificar areas con mayor rendimiento.
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Estimacion: M=3 Prioridad: 4 Dependiente HU-RFO02
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. Los datos deben mostrarse en un mapa interactivo con detalles por territorio.
2. Los territorios deben estar definidos previamente en el sistema.

3. El mapa debe permitir un desglose por categorias como ingresos totales y margen

de ganancia.

Tabla 12. Historia de Usuario — HU-RF05: Exportacién de reportes personalizados

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF05 Exportar reportes personalizados
Descripcién:

Como gerente, quiero exportar reportes personalizados en formato PDF o Excel para

compartir informacion con otros equipos.

Estimacion: S=2 Prioridad: 2 Dependiente HU-RF02
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe permitir seleccionar rango de fechas y métricas para incluir en el

reporte.
2. El reporte debe generarse en menos de 10 segundos.

3. Los reportes exportados deben incluir graficos y tablas organizados.
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Tabla 13. Historia de Usuario — HU-RF06: Visualizacion de tendencias histéricas de ventas

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RFO06 Tendencias historicas de ventas
Descripcién:

Como gerente, quiero visualizar tendencias de ventas histéricas para planificar estrategias

basadas en patrones de comportamiento.

Estimacién: M=3 Prioridad: 6 Dependiente HU-RF02
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. El sistema debe mostrar graficos con datos historicos de hasta 5 afos.
2. Los graficos deben ser configurables por trimestre, semestre o afio completo.

3. El dashboard debe permitir superponer datos de periodos anteriores para

comparacion.

Tabla 14. Historia de Usuario — HU-RFQ7: Acceso multiplataforma al dashboard

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF07 Acceso multiplataforma
Descripcion:

Como usuario, quiero acceder al dashboard desde cualquier dispositivo conectado a internet

para consultar métricas clave en cualquier momento.

Estimacién: S=2 Prioridad: 7 Dependiente Ninguna
de:

Criterios de aceptacion del usuario:
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1. El dashboard debe ser accesible desde navegadores modernos y dispositivos moviles.
2. Lainterfaz debe adaptarse automéaticamente al tamafio de la pantalla.

3. Eltiempo de carga debe ser inferior a 3 segundos en dispositivos méviles.

Tabla 15. Historia de Usuario — HU-RF08: Procesamiento automatico de datos diarios

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF08 Procesamiento automatico de datos diarios
Descripcion:

Como administrador, quiero que el sistema procese automaticamente los datos de ventas

diarios para mantener actualizadas las métricas en el dashboard.

Estimacion: M=3 Prioridad: 8 Dependiente HU-RF01
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El procesamiento debe iniciarse al final del dia y completarse antes de las 8:00 am.
2. Elsistema debe registrar logs del tiempo de procesamiento y errores detectados.

3. Los datos procesados deben estar disponibles en el dashboard inmediatamente.

Tabla 16. Historia de Usuario — HU-RF09: Métricas clave por producto

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF09 Métricas clave por producto
Descripcion:

Como administrador, quiero recibir métricas clave como margen de ganancia bruta por

producto directamente en el dashboard para evaluar su rentabilidad.
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Estimacion: M=3 Prioridad: 9 Dependiente HU-RFO08
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe calcular automaticamente el margen de ganancia bruta de cada

producto.

2. Los datos deben mostrarse en graficos comparativos con el desempefio de otros

productos.

Tabla 17. Historia de Usuario — HU-RF10: Comparacién de ventas actuales con periodos anteriores

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF10 Comparacion de ventas actuales con periodos anteriores
Descripcién:

Como gerente, quiero comparar las ventas actuales con el mismo periodo del afio anterior para

identificar tendencias y cambios significativos.

Estimacién: M=3 Prioridad: 10 Dependiente HU-RF06
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. El sistema debe generar graficos comparativos entre periodos seleccionados.

2. Los datos deben incluir métricas como ingresos totales, ticket promedio y volumen de

ventas.

3. Los resultados deben ser exportables en PDF o Excel.
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Tabla 18. Historia de Usuario — HU-RF11: Productos mas vendidos

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF11 Visualizacion de productos méas vendidos
Descripcién:

Como administrador, quiero ver los productos mas vendidos en el dashboard para ajustar

inventarios de manera eficiente y garantizar la disponibilidad de los productos clave.

Estimacién: M=3 Prioridad: 11 Dependiente HU-RF02
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. El sistema debe mostrar un ranking de los productos mas vendidos, actualizado.
2. Los resultados deben incluir métricas como cantidad vendida y margen de ganancia.

3. El ranking debe ser configurable por rango de fechas.

Tabla 19. Historia de Usuario — HU-RF12: Filtros avanzados por rango de fechas

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF12 Filtros avanzados
Descripcion:

Como gerente, quiero usar filtros avanzados para analizar datos por rango de fechas y realizar

comparaciones detalladas entre periodos.

Estimacion: M=3 Prioridad: 12 Dependiente HU-RF02
de:

Criterios de aceptacion del usuario:
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1. El sistema debe permitir seleccionar fechas especificas o intervalos para filtrar datos.

2. Los resultados filtrados deben incluir métricas clave como ingresos, margen de ganancia

y cantidad vendida.

3. Los filtros deben aplicarse en menos de 5 segundos.

Tabla 20. Historia de Usuario — HU-RF13: Identificacion de anomalias

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF13 Identificacion de anomalias
Descripcién:

Como administrador, quiero identificar anomalias en los datos de ventas mediante alertas

automaticas para corregir errores rapidamente.

Estimacion: XL =8 Prioridad: 13 Dependiente HU-RFO08
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. EIl sistema debe generar alertas cuando detecte datos inconsistentes, como ventas

negativas o duplicadas.
2. Las alertas deben incluir una descripcion del problemay la posible causa.

3. El administrador debe poder exportar un reporte con las anomalias detectadas.

Tabla 21. Historia de Usuario — HU-RF14: Visualizacion de reportes por periodo

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF14 Reportes por periodo
Descripcion:

69



Como usuario, quiero que el sistema sea capaz de visualizar reportes diarios, semanales y

mensuales para tener una vision detallada del desempefio del negocio.

Estimacion: M=3 Prioridad: 14 Dependiente HU-RFO02
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe generar reportes visuales para los periodos seleccionados.
2. Los reportes deben incluir graficos y tablas con métricas clave.

3. Los datos deben actualizarse automéaticamente al cambiar de periodo.

Tabla 22. Historia de Usuario — HU-RF15: Registro de ingresos por cliente

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF15 Registro de ingresos por cliente
Descripcién:

Como administrador, quiero que el sistema registre automaticamente los ingresos por cliente

para realizar un seguimiento detallado de su contribucién al negocio.

Estimacion: M=3 Prioridad: 15 Dependiente HU-RF03
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. El sistema debe registrar automéaticamente los ingresos generados por cada cliente.
2. Los datos deben estar disponibles para filtrar por nombre o ID del cliente.

3. Elsistema debe permitir exportar estos datos en un reporte detallado.
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Tabla 23. Historia de Usuario — HU-RF16: Visualizacion de ventas por territorio

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF16 Costos por territorio
Descripcién:

Como gerente, quiero visualizar ventas por territorio directamente en el dashboard para

optimizar las ventas operativas dentro de territorios.

Estimacién: M=3 Prioridad: 16 Dependiente HU-RF04
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. Elsistema debe mostrar las ventas por territorio en graficos y tablas detalladas.
2. Los datos deben incluir métricas como venta total, ingresos y margen de ganancia.

3. El usuario debe poder filtrar los datos por territorio y rango de fechas.

Tabla 24. Historia de Usuario — HU-RF17: Comparacién de ventas por mes

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF17 Comparacion de ventas por mes
Descripcion:

Como administrador, quiero que el dashboard incluya una grafica interactiva para

comparar ventas por mes y monitorear tendencias.

Estimacion: M=3 Prioridad: 17 Dependiente HU-RF06
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe mostrar un grafico comparativo de ventas mensuales.

2. Los datos deben incluir métricas como ingresos totales, cantidad vendida y margen

de ganancia.
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3. El gréfico debe permitir superponer periodos para comparar tendencias.

Tabla 25. Historia de Usuario — HU-RF18: Notificaciones de actualizacion de datos

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF18 Notificaciones de actualizacion
Descripcién:

Como gerente, quiero recibir notificaciones de actualizacion de datos en el dashboard para

mantenerme informado.

Estimacion: S=2 Prioridad: 18 Dependiente HU-RFO08
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe generar una notificacion automatica al actualizarse los datos en el
dashboard.

2. Las notificaciones deben ser configurables por el usuario, permitiendo activar o

desactivar segun preferencia.

3. Las notificaciones deben incluir un resumen breve de los datos actualizados.

Tabla 26. Historia de Usuario — HU-RF19: Registro de usuarios con permisos

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF19 Registro de usuarios con permisos
Descripcién:

Como administrador, quiero que el sistema registre usuarios con distintos niveles de

permisos para proteger la informacién y controlar accesos.

Estimacion: M=3 Prioridad: 19 Dependiente Ninguna
de:
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Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe permitir registrar usuarios con roles como administrador, gerente y

analista.
2. Cada rol debe tener permisos especificos configurados por el administrador.

3. El sistema debe registrar un historial de acceso de cada usuario.

Tabla 27. Historia de Usuario — HU-RF20: Edicién y eliminacion de gréficos y visualizaciones

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF20 Edicion y eliminacion de gréaficos y visualizaciones
Descripcion:

Como administrador, quiero editar y eliminar gréaficos y visualizaciones desde el dashboard

para personalizar la informacion presentada segun las necesidades del negocio.

Estimacién: M=3 Prioridad: 20 Dependiente Ninguna
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. Elsistema debe permitir editar gréaficos existentes, incluyendo ajustes como el rango
de fechas, métricas mostradas y tipo de visualizacién (grafica de barras, linea, pastel,
etc.).

2. Los graficos eliminados deben ser archivados temporalmente para recuperacion en

caso de eliminacion accidental.

3. Antes de eliminar un gréafico, el sistema debe solicitar una confirmacion al usuario

mediante un mensaje de advertencia.

4. Los cambios realizados deben reflejarse y ser visibles para todos los usuarios con

acceso al dashboard.

Tabla 28. Historia de Usuario — HU-RF21: Consultar reportes histéricos de ventas
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ID Product Backlog Item — historia de usuario

HU- RF21 Consultar reportes historicos

Descripcién:

Como gerente, quiero consultar reportes histdricos de ventas para evaluar el crecimiento del

negocio y tomar decisiones estratégicas basadas en datos pasados.

Estimacién: M=3 Prioridad: 21 Dependiente HU-RF06
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe permitir seleccionar intervalos de fechas especificos para consultar

reportes historicos.

2. Los reportes deben incluir métricas como ingresos, cantidad de transacciones y ticket

promedio.

3. Los reportes deben estar disponibles para exportacion en formato PDF o Excel.

Tabla 29. Historia de Usuario — HU-RF22: Categorizar ventas por tipo de producto

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF22 Categorizar ventas por tipo de producto
Descripcion:

Como administrador, quiero categorizar las ventas por tipo de producto (bebidas, comidas,

etc.) para facilitar analisis especificos de cada categoria.

Estimacion: M =3  Prioridad: 22 Dependiente HU-RF02
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe permitir definir categorias de productos y asignar ventas a estas

categorias.

2. Los datos categorizados deben estar disponibles en graficos y tablas en el dashboard.
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3. Los usuarios deben poder aplicar filtros por categoria para analizar métricas
especificas.

Tabla 30. Historia de Usuario — HU-RF23: Consolidar métricas clave en una vista unificada

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF23 Consolidar métricas clave
Descripcién:

Como administrador, quiero consolidar métricas clave en una vista unificada del dashboard
para obtener una vision general del negocio sin necesidad de navegar entre maltiples
pantallas.

Estimacién: M=3 Prioridad: 23 Dependiente HU-RF02
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. La vista unificada debe incluir métricas clave como ingresos totales, margen de

ganancia, productos mas vendidos y desempefio por territorio.

2. Los usuarios deben poder personalizar la disposicion de las métricas en la vista
unificada.

3. Los datos deben actualizarse automaticamente.

Tabla 31. Historia de Usuario — HU-RF24: Mantener un historial de cambios realizados en los datos

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF24 Historial de cambios en datos
Descripcién:

Como usuario, quiero que el sistema mantenga un historial de cambios realizados en los

datos para auditar modificaciones y asegurar la trazabilidad de las actualizaciones.
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Estimaciéon: XL =8 Prioridad: 24 Dependiente HU-RFO08
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El historial debe incluir detalles como fecha, hora, usuario que realizé el cambio y
tipo de modificacion.

2. Losadministradores deben poder exportar el historial en formato Excel para analisis
detallado.

3. El sistema debe permitir buscar cambios especificos mediante filtros como fecha o

usuario.

Tabla 32. Historia de Usuario — HU-RF25: Desempefio por puntos de venta

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF25 Desempefio por puntos de venta
Descripcion:

Como gerente, quiero observar el desempefio de los puntos de venta individuales para

identificar las areas con mayor o menor productividad.

Estimacion: M=3 Prioridad: 25 Dependiente HU-RF04
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe mostrar métricas como ingresos totales, cantidad de ventas y ticket
promedio por punto de venta.

2. Los datos deben estar disponibles en graficos comparativos.

3. Los usuarios deben poder filtrar por rango de fechas para analisis detallado.
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Tabla 33. Historia de Usuario — HU-RF26: Reportes preconfigurados por categoria

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF26 Reportes preconfigurados por categoria
Descripcién:

Como administrador, quiero que el sistema facilite reportes preconfigurados por categoria

para ahorrar tiempo en la generacion de reportes.

Estimacién: S=2 Prioridad: 26 Dependiente HU-RF22
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. Los reportes deben incluir categorias predefinidas como bebidas, comidas y combos.
2. Los usuarios deben poder generar los reportes con un solo clic.

3. Los reportes deben estar disponibles en formato PDF y Excel.

Tabla 34. Historia de Usuario — HU-RF27: Interaccién con graficos dindmicos

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF27 Interaccién con graficos dindmicos
Descripcion:

Como usuario, quiero interactuar con graficos dindmicos en el dashboard para entender

mejor los datos y explorar métricas especificas.

Estimacion: M=3 Prioridad: 27 Dependiente HU-RF02
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. Los gréficos deben permitir interacciones como hacer clic en un segmento para

filtrar datos relacionados.




2. Los usuarios deben poder personalizar los gréaficos seleccionando meétricas y

periodos de tiempo.

3. Los cambios en los gréaficos deben reflejarse.

Tabla 35. Historia de Usuario — HU-RF28: Integracion con herramientas externas

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF28 Integracion con herramientas externas
Descripcién:

Como administrador, quiero que el sistema permita la integracién con herramientas

externas futuras para expandir las capacidades del dashboard.

Estimacién: XL =8 Prioridad: 28 Dependiente Ninguna
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. El sistema debe proporcionar una APl que permita la conexion con herramientas

externas.
2. Las integraciones deben incluir la posibilidad de importar y exportar datos.

3. El sistema debe registrar un log de actividades relacionadas con las integraciones

externas.

Tabla 36. Historia de Usuario — HU-RF29: Identificacién de clientes frecuentes

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF29 Identificacion de clientes frecuentes
Descripcién:

Como gerente, quiero identificar clientes frecuentes desde el dashboard para disefiar

estrategias de fidelizacion efectivas.
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Estimacion: M=3 Prioridad: 29 Dependiente HU-RF15
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe generar un listado de clientes frecuentes basado en cantidad de
compras y montos acumulados.

2. Los datos deben incluir métricas como frecuencia de compray ticket promedio.

3. Los usuarios deben poder exportar el listado en formato Excel.

Tabla 37. Historia de Usuario — HU-RF30: Célculo del porcentaje de crecimiento

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF30 Calculo de porcentaje de crecimiento
Descripcién:

Como administrador, quiero que el sistema calcule automaticamente el porcentaje de

crecimiento en métricas clave para evaluar el desempefio del negocio.

Estimacién: M=3 Prioridad: 30 Dependiente HU-RF06
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. El sistema debe calcular el porcentaje de crecimiento para métricas como ingresos
totales, ticket promedio y cantidad de ventas.

2. Los resultados deben mostrarse en gréaficos y tablas comparativas.

3. Los usuarios deben poder seleccionar periodos especificos para calcular el
crecimiento.
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Tabla 38. Historia de Usuario — HU-RF31: Personalizacion de métricas clave en el dashboard

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF31 Personalizacién de métricas clave
Descripcién:

Como administrador, quiero personalizar la configuracion de métricas clave mostradas en el

dashboard seguin las necesidades del equipo para destacar la informacién mas relevante.

Estimacién: M=3 Prioridad: 31 Dependiente Ninguna
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe permitir a los administradores seleccionar y organizar las métricas

clave mostradas en la pagina principal del dashboard.

2. Los cambios deben aplicarse de forma inmediata y ser visibles para todos los usuarios

autorizados.

3. El sistema debe ofrecer opciones predeterminadas para restaurar la configuracion

inicial.

Tabla 39. Historia de Usuario — HU-RF32: Resumen visual diario de ventas al iniciar sesién

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF32 Resumen visual diario
Descripcion:

Como gerente, quiero un resumen visual diario de ventas al iniciar sesion en el dashboard

para obtener informacion clave rapidamente y planificar las actividades del dia.

Estimacién: S=2 Prioridad: 32 Dependiente HU-RFO02
de:

Criterios de aceptacion del usuario:
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1. El resumen debe incluir métricas clave como ingresos totales, productos mas vendidos

y ventas por territorio.
2. Eldisefio debe ser compacto y visualmente atractivo, utilizando gréaficos y tablas.

3. El resumen debe actualizarse automaticamente al iniciar sesion.

Tabla 40. Historia de Usuario — HU-RF33: Restricciones de acceso por usuario

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF33 Restricciones de acceso por usuario
Descripcion:

Como administrador, quiero establecer restricciones de acceso por usuario para proteger los

datos sensibles del negocio y garantizar la seguridad del sistema.

Estimacién: M=3 Prioridad: 33 Dependiente Ninguna
de:

Criterios de aceptacién del usuario:

1. El sistema debe permitir asignar roles a los usuarios, como administrador, gerente y

analista, con permisos especificos.

2. Cada usuario debe tener acceso Unicamente a las funcionalidades y datos autorizados

segun su rol.

3. Los administradores deben poder modificar los permisos en cualquier momento.

Tabla 41. Historia de Usuario — HU-RF34: Visualizacion de la rotacion de productos mas vendidos

ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF34 Rotacion de productos mas vendidos
Descripcion:
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Como administrador, quiero visualizar la rotacion de productos mas vendidos en periodos

especificos para optimizar la gestion de inventarios.

Estimacion: M=3 Prioridad: 34 Dependiente HU-RF11
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. El sistema debe mostrar la frecuencia de ventas y reposicion de los productos mas

vendidos.

2. Los datos deben estar disponibles en graficos y tablas organizados por periodos

seleccionados.

3. El usuario debe poder exportar un reporte detallado con las métricas de rotacion.

Tabla 42. Historia de Usuario — HU-RF35: Acceso a reportes anteriores para comparar tendencias

histéricas
ID Product Backlog Item — historia de usuario
HU- RF35 Comparacion de reportes historicos
Descripcion:

Como usuario, quiero acceder a reportes anteriores en el dashboard para comparar

tendencias historicas y evaluar el progreso del negocio.

Estimacion: M =3  Prioridad: 35 Dependiente HU-RF21
de:

Criterios de aceptacion del usuario:

1. Elsistema debe permitir seleccionar y visualizar reportes generados previamente.

2. Los usuarios deben poder comparar maltiples reportes en una vista Unica para

identificar cambios y tendencias.

3. Los reportes deben ser exportables en formatos PDF y Excel.
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9. Estimacion de historias de usuario

En este proceso, el Equipo Scrum, liderado por el Scrum Master, se enfoca en estimar las
historias de usuario con el propoésito de determinar el esfuerzo, tiempo y recursos necesarios para
implementar las funcionalidades descritas. Este analisis permite estructurar adecuadamente los sprints,
optimizando el flujo de trabajo y asegurando un enfoque alineado con las prioridades del proyecto. La
estimacién de las historias se realiza tras validar que cumplen con la "definiciéon de listo", lo que

garantiza que estan suficientemente claras y detalladas para ser desarrolladas sin ambigiedades.

Para llevar a cabo la estimacion, se emplea la técnica de "T-shirt sizing" o estimacién por
afinidad, que facilita la clasificacién rapida de las tareas asignandoles categorias representadas por tallas
de camiseta: XS, S, M, L, XL y XXL. Estas categorias se definen segun el nivel de complejidad, el
tiempo estimado y el esfuerzo requerido. La utilizacion de este método permite al equipo establecer una
perspectiva inicial sobre el alcance y la dificultad de las tareas, fomentando la colaboracién y el consenso
en el equipo. Cada miembro del equipo participa activamente, contribuyendo a la identificacion de los

desafios potenciales asociados a cada historia.

Con el fin de agregar mayor precision, el método de "T-shirt sizing" se complementa con la
sucesion de Fibonacci, lo que permite asignar valores numéricos a cada categoria de talla. Estos valores
se definen de la siguiente manera: XS=1,S=2, M =3, L =5, XL =8 y XXL =13, donde el valor 1
representa tareas de menor complejidad y 13 las de mayor esfuerzo. Este enfoque integra tanto el juicio
cualitativo del equipo como una base cuantitativa, promoviendo un balance entre simplicidad y
precision.

En la siguiente tabla se detalla el resultado de este proceso, mostrando tanto la estimacion como
la priorizacién de las historias de usuario, clasificadas de acuerdo con su relevancia, comenzando por
las més criticas para el cumplimiento de los objetivos del proyecto. Esta priorizacion asegura que el

desarrollo se enfoque en aquellas funcionalidades que aportan mayor valor al producto final.

Tabla 43. Estimacion de historias de usuario

Codigo  Estimacion  Prioridad

HU-RFO01 L=5 1
HU-RFO07 S=2 2
HU-RF18 S=2 3
HU-RF24 XL=8 4
HU-RF33 M=3 5
HU-RF08 M=3 6
HU-RF09 M=3 7
HU-RF25 M=3 8
HU-RF29 M=3 9
HU-RF30 M=3 10
HU-RFO02 M=3 11
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HU-RF06 M=3 12
HU-RF11 M=3 13
HU-RF16 M=3 14
HU-RF23 M=3 15
HU-RF31 M=3 16
HU-RF34 M=3 17
HU-RF10 M=3 18
HU-RF15 M=3 19
HU-RF21 M=3 20
HU-RF35 M=3 21
HU-RFO03 M=3 22
HU-RF04 M=3 23
HU-RF14 M=3 24
HU-RF17 M=3 25
HU-RF22 M=3 26
HU-RF28 XL=8 27
HU-RFO05 S=2 28
HU-RF19 M=3 29
HU-RF27 M=3 30
HU-RF12 M=3 31
HU-RF13 XL=8 32
HU-RF20 M=3 33
HU-RF26 S=2 34

S=2 35

HU-RF32

10. Compromiso de historias de usuario

Durante las reuniones de planificacion de sprint, el Equipo Scrum, en colaboracién con el

Product Owner, define las tareas especificas que se llevan a cabo durante cada sprint. Estas reuniones

permiten acordar los trabajos prioritarios basados en las necesidades del negocio y en la estimacion del

esfuerzo requerido para cada historia de usuario. Como parte del proceso, el Equipo Scrum asume el

compromiso de desarrollar y entregar los subconjuntos de historias de usuario asignados, asegurando

que cada sprint se alinee con las prioridades establecidas en el Backlog priorizado del producto.

En la siguiente tabla, se presenta una vision general de la construccién del Backlog del Sprint,

donde se detalla la asignacién de historias de usuario, su respectiva estimacion en semanas y la prioridad

asignada. Este esquema garantiza una planificacion clara y estructurada, permitiendo completar las

tareas en el tiempo establecido y entregando valor incremental al proyecto.
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Tabla 44. Construccion del backlog priorizado del sprint

Esti Estl_
S . Prio maci M2
. .. Historias de Usuario . . on
Sprint Epica ; rida oOn
Comprometidas Real
d (sem
(sem
anas)
anas)
Implementacion de
. . HU-RFO01, HU-RFO07, HU-
Sprint0 infraestructura de datos RF18. HU-RF24, HU-RF33 1 1 1
en la nube
Automatizacion
. ; HU-RF08, HU-RF09, HU-
Sprint 1 _ proces_a}mlento e RF25. HU-RF29. HU-RF30 2 2 3
integracion de datos
Disefio de HU-RF02, HU-RFO06, HU-
Sprint 2 visualizaciones de RF11, HU-RF16, HU-RF23, 3 2 3
meétricas clave HU-RF31, HU-RF34
Sprinta ingresory costospor FUTFIDHURFIS HU-
P gresos y costos p RF21, HU-RF35
territorio
. Filtrado y segmentacion HU-RF03, HU-RF04, HU-
Sprint 4 de datos por categorias  RF14, HU-RF17, HU-RF22  ° 2 2
Integracion del
Sprint 5 dashboard con HU'IE?E; :%iFFO;? HU- 6 1 1
herramientas de GCP ’
Desarrollo de filtros
Sprint 6 avanzados para HU-RF12, HU-RF13, HU- 7 2 2

~personalizacion de datos

11. Identificacion de tareas

RF20, HU-RF26, HU-RF32

Durante las reuniones de planificacion del sprint, el Equipo Scrum analiza cada historia de
usuario asignada al sprint. En este proceso, se desglosan las tareas especificas necesarias para la
implementacion de los artefactos y el cumplimiento exitoso de las historias de usuario. Este analisis
incluye la verificacion detallada de los criterios de aceptacion asociados a cada historia, asegurando que

las tareas definidas permitan alcanzar los objetivos establecidos.

12. Estimacion de tareas

Una vez identificadas las tareas, el Equipo Scrum lleva a cabo una estimacion del esfuerzo
requerido para completarlas. Para garantizar coherencia en el proceso, se emplea la misma metodologia
utilizada previamente para la estimacion de historias de usuario. Posteriormente, las tareas se priorizan

en funcion de su impacto y relevancia dentro del sprint.

La siguiente tabla detalla el conjunto de tareas identificadas, su correspondiente estimacion y la
relacion con cada historia de usuario del Backlog del Sprint, proporcionando una vision clara del trabajo
planificado y su alineacion con los objetivos del sprint. Este enfoque metodoldgico asegura una

planificacion precisa y una ejecucién eficiente de las actividades.
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Tabla 45. Lista de tareas identificadas y estimadas

Cadigo

Historias de
Usuario
Comprometidas

Lista de Tareas

Estimacion

Prioridad

Sprint

HU-
RFO01

Integracion
automatica de
datos de ventas

Recopilar requisitos
iniciales para la
infraestructura

Configurar el entorno
en Google Cloud
Platform

Disefiar la
arquitectura inicial de

BigQuery

Implementar la
integracion con
fuentes de datos
iniciales

Realizar pruebas
iniciales de
conectividad y
transferencia de datos

HU-
RFO7

Acceso
multiplataforma
al dashboard

Probar la
funcionalidad de
acceso a Looker
Studio desde
diferentes
navegadores y
plataformas

Configurar
autenticacion segura
en Looker Studio

Realizar pruebas de
rendimiento para
optimizar tiempos de
carga

HU-
RF18

Notificaciones de
actualizacion de
datos

Disefiar la
funcionalidad de
notificaciones para
usuarios

Configurar
mecanismos para
enviar notificaciones
por correo y en la
interfaz

10

Implementar
actualizaciones desde
BigQuery hacia el
dashboard

11

Validar la
funcionalidad con
usuarios clave del
negocio

12

HU-
RF24

Mantener un
historial de
cambios
realizados en los
datos

Disefiar el esquema
para registrar cambios
en las tablas de datos

13

Implementar auditoria
automatica en
BigQuery para
registrar cambios

14

Sprint 0
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Configurar reportes
detallados sobre las
modificaciones
realizadas

15

Realizar pruebas con
escenarios de cambios
simulados

16

HU-
RF33

Restricciones de
acceso por
usuario

Definir los niveles de
permisos necesarios
para el dashboard

17

Configurar roles y
permisos en la
plataforma

18

Implementar control
de acceso en el
backend

19

Probar los permisos
con diferentes tipos de
usuarios

20

HU-
RFO08

Procesamiento
automatico de
datos diarios

Configurar pipelines
en bigquery para
procesar datos
automaticamente

21

Disefiar tablas
temporales en
BigQuery para
almacenamiento
diario

22

Programar
ejecuciones
automaticas diarias
con Workflows

23

Validar resultados
diarios con métricas
histéricas

24

HU-
RFO09

Métricas clave
por producto

Definir calculos de
margen de ganancia
por producto

25

Configurar vistas en
BigQuery para
calcular margenes de
ganancia

26

Disefiar gréficos
especificos en Looker
Studio para métricas
clave

27

Validar métricas con
los responsables del
negocio

28

HU-
RF25

Desempefio por
puntos de venta

Configurar vistas en
BigQuery para
consolidar datos por
punto de venta

29

Disefar gréficos
comparativos entre
puntos de venta en
Looker Studio

30

Implementar filtros
para analizar datos por
punto de venta

31

Sprint 1
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Validar con el Product
Owner y usuarios
finales

32

HU-
RF29

Identificacion de
clientes
frecuentes

Definir criterios para
clasificar clientes
frecuentes

33

Configurar vistas en
BigQuery para
segmentacion de
clientes

34

Disefiar graficos
interactivos en Looker
Studio para clientes
frecuentes

35

Validar resultados con
usuarios del area de
ventas

36

HU-
RF30

Célculo del
porcentaje de
crecimiento

Definir férmulas para
calcular porcentaje de
crecimiento en

BigQuery

37

Configurar graficos en
Looker Studio para
mostrar porcentajes

38

Implementar filtros
para comparar
crecimiento entre
periodos

39

Validar con usuarios
clave del negocio

40

HU-
RFO02

Visualizacion de
ingresos totales

Identificar las
métricas clave de
ingresos totales

41

Configurar
visualizaciones en
Looker Studio para
ingresos

42

Validar las
visualizaciones con el
Product Owner y
usuarios clave

43

HU-
RF06

Visualizacion de
tendencias
historicas de
ventas

Recopilar datos
histéricos relevantes
para andlisis de
tendencias

44

Configurar graficos de
lineas y barras en
Looker Studio

45

Implementar filtros
para explorar datos
histéricos

46

Validar graficos con
datos histdricos y el
Product Owner

47

HU-
RF11

Productos mas
vendidos

Definir las métricas
para clasificar los
productos mas
vendidos

48

Crear vistas en
BigQuery para

49

Sprint 2
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consolidar datos de
ventas por producto

Configurar
visualizaciones
especificas en Looker
Studio

50

Validar las métricas
de productos mas
vendidos con usuarios
clave

51

HU-
RF16

Visualizacion de
ventas por
territorio

Definir las métricas de
ventas por territorio

52

Configurar vistas en
BigQuery para
calcular ventas por
region

53

Disefiar graficos
comparativos en
Looker Studio

54

Validar graficos y
métricas con el equipo
de negocio

55

HU-
RF23

Consolidar
métricas clave en
una vista
unificada

Identificar las
métricas prioritarias a
incluir en la vista
unificada

56

Configurar la vista
unificada en Looker
Studio

57

Disefiar graficos
interactivos para
métricas clave

58

Validar la
funcionalidad de la
vista unificada con
usuarios clave

59

HU-
RF31

Personalizacién
de métricas clave
en el dashboard

Disefiar opciones de
personalizacion para
métricas clave

60

Configurar
parametros para
personalizacién en
Looker Studio

61

Implementar pruebas
de personalizacién
con usuarios finales

62

Validar la
personalizacién con el
Product Owner

63

HU-
RF34

Visualizacion de
la rotacion de
productos maés

vendidos

Recopilar datos sobre
la rotacion de
productos

64

Disefiar graficos
especificos para
rotacion de productos
en Looker Studio

65

Configurar vistas en
BigQuery para
analisis de rotacion

66
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Validar las métricas y
gréaficos con usuarios
clave

67

HU-
RF10

Comparacién de
ventas actuales
con periodos
anteriores

Recopilar datos
histéricos del mismo
periodo del afio
anterior

68

Configurar vistas en
BigQuery para
comparacion temporal

69

Disefiar gréaficos de
comparacion de
ventas en Looker
Studio

70

Validar los resultados
comparativos con el
Product Owner

71

HU-
RF15

Registro de
ingresos por
cliente

Configurar pipelines
en Dataflow para
registrar ingresos por
cliente

72

Disefar tablas en
BigQuery para
consolidar ingresos
por cliente

73

Implementar
visualizaciones de
ingresos por cliente en
Looker Studio

74

Validar las
visualizaciones con
los usuarios clave

75

HU-
RF21

Consultar
reportes
histéricos de
ventas

Recopilar reportes
histdricos relevantes

76

Disefiar una interfaz
de consulta en Looker
Studio para reportes
historicos

77

Configurar filtros
avanzados para buscar
reportes especificos

78

Validar funcionalidad
con usuarios finales

79

HU-
RF35

Acceso a reportes
anteriores para
comparar
tendencias
historicas

Definir métricas clave
para comparar
tendencias

80

Configurar graficos
comparativos en
Looker Studio

81

Disefiar vistas en
BigQuery para
andlisis temporal

82

Validar resultados con
los responsables del
negocio

83

Sprint 3

HU-
RFO03

Filtrar ventas por
cliente

Definir criterios de
filtrado por cliente en

BigQuery

84

Sprint
4




Configurar vistas
dinamicas en

BigQuery

85

Disefiar filtros
interactivos en Looker
Studio

86

Validar filtros con
datos histéricos de
ventas

87

HU-
RF04

Segmentacion de
ventas por
territorio

Definir estructura
geogréfica del
negocio

88

Configurar vistas en
BigQuery para
segmentacion por
territorio

89

Disefiar graficos
regionales en Looker
Studio

90

Validar datos
segmentados con
usuarios finales

91

HU-
RF14

Visualizacion de
reportes por
periodo

Configurar vistas en
BigQuery para
intervalos de tiempo
especificos

92

Disefiar graficos en
Looker Studio para
reportes por periodo

93

Implementar filtros
por dia, semana, y
mes

94

Validar reportes con
usuarios clave

95

HU-
RF17

Comparacién de
ventas por mes

Configurar vistas
mensuales en

BigQuery

96

Disefiar graficos
comparativos
mensuales en Looker
Studio

97

Implementar leyendas
y filtros avanzados

98

Validar funcionalidad
con el Product Owner

99

HU-
RF22

Categorizar
ventas por tipo de
producto

Definir categorias de
producto (bebidas,
comidas, etc.)

100

Configurar vistas en
BigQuery con
segmentacion por
producto

101

Disefiar gréficos en
Looker Studio para
cada categoria

102

Validar resultados con
usuarios clave del
negocio

103
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HU-
RF28

Integracion con
herramientas
externas

Identificar
herramientas externas
compatibles con GCP

104

Configurar APIs para
la integracion con
herramientas externas

105

Implementar pruebas
de conectividad entre
sistemas

106

Validar la integracién
con datos de prueba

107

HU-
RF05

Exportacion de
reportes
personalizados

Disefiar plantillas de
reportes en PDF y
Excel

108

Configurar opciones
de exportacion en
Looker Studio

109

Validar reportes
personalizados con
usuarios finales

110

Implementar
programacion de
exportaciones
automaticas

111

HU-
RF19

Registro de
usuarios con
permisos

Disefar la estructura
de roles y permisos

112

Configurar control de
acceso en el
dashboard

113

Probar permisos con
diferentes tipos de
usuarios

114

Validar con usuarios
finales el correcto
acceso

115

HU-
RF27

Interacciéon con
graficos
dinamicos

Disefiar graficos
dinamicos interactivos
en Looker Studio

116

Configurar filtros
avanzados para
graficos interactivos

117

Validar graficos con
usuarios clave del
negocio

118

Sprint 5

HU-
RF12

Filtros avanzados
por rango de
fechas

Definir criterios para
filtrar datos por rango
de fechas

119

Configurar vistas
dindmicas en
BigQuery para filtros
por fechas

120

Implementar filtros
interactivos en Looker
Studio

121

Validar filtros con
datos histéricos

122

HU-
RF13

Identificacion de
anomalias

Definir criterios para
identificar anomalias

123

Sprint 6
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Configurar algoritmos M=3 124
de deteccion de

anomalias en Python

Configurar vistas en L=5 125
BigQuery para

reportes de anomalias

Validar anomalias con XL=8 126
datos histéricos
HU- Ediciéony Disefiar funcionalidad M=3 127
RF20 eliminacion de de edicidn de graficos
graficos y en Looker Studio
visualizaciones  Configurar opciones L=5 128

para eliminar gréficos
en el dashboard
Implementar pruebas XL=8 129
de edicion y
eliminacién con
usuarios finales
HU- Reportes Disefiar plantillas de XS=1 130
RF26 preconfigurados  reportes por
por categoria categorias
Configurar vistas en M=3 131
BigQuery para
generar reportes
preconfigurados
Validar reportes L=5 132
preconfigurados con
usuarios clave

HU- Resumen visual  Definir métricas clave XS=1 133
RF32 diario de ventas  para el resumen diario
al iniciar sesibn  Configurar vistas en M=3 134

BigQuery para el

resumen diario

Disefar gréficos L=5 135
especificos para el

resumen en Looker

Studio

Validar la XL=8 136
funcionalidad con el

Product Owner

c. Fase Ill: Implementacion

En esta fase, el Equipo Scrum lleva a cabo las tareas planificadas dentro del Sprint Backlog,
siguiendo el orden de prioridad definido previamente para garantizar que los artefactos generados
correspondan a las historias de usuario comprometidas. Durante este proceso, se realizan reuniones
diarias conocidas como Daily Standup, con una duracién de 15 minutos. Estas reuniones permiten al
equipo compartir avances, coordinar actividades del dia y abordar de forma inmediata cualquier

impedimento que pueda afectar el progreso del sprint.

El Product Owner asume la responsabilidad de mantener el Product Backlog actualizado,
refinando las historias de usuario en respuesta a cambios en los requerimientos o ajustes en las

prioridades del negocio. Esto asegura que los elementos del siguiente sprint estén debidamente
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preparados para su desarrollo, fortaleciendo la conexidn entre las necesidades del negocio y las entregas
técnicas. Ademas, se garantiza la alineacién de todos los miembros del equipo mediante la actualizacién

constante del Sprint Backlog.

Finalmente, se consolidan los avances logrados en esta fase, destacando la entrega de
funcionalidades incrementales asociadas a las historias de usuario. Los resultados obtenidos reflejan el
cumplimiento de los objetivos del sprint, con entregables listos para ser revisados y validados con el
Product Owner y otros stakeholders. A continuacion, se detalla el progreso alcanzado durante esta etapa

de implementacion.

13. Crear Artefactos

i.  Sprint 0: Implementacion de infraestructura de datos en la nube
¢ Reunidn de planificacion del Sprint 0

El Equipo Scrum, en conjunto con el Product Owner, lleva a cabo la reunion de planificacion
del Sprint 0, donde se refinan las épicas correspondientes, priorizando aquellas de mayor relevancia para
el negocio. Durante esta reunion, se desglosan las historias de usuario derivadas de la épica 1 y se
estiman las tareas necesarias para su desarrollo. Asimismo, el equipo se compromete a completar las

historias seleccionadas, alineandose con los objetivos definidos para el sprint.
e Artefacto 1:

En esta etapa, se desarrolla una infraestructura robusta en Google Cloud Platform para
consolidar los datos de ventas. Esto incluye la configuracion inicial de BigQuery como almacén de
datos, la integracion de fuentes de datos clave y la implementacion de conectividad segura para
transferencias automaticas. El resultado es una base escalable y confiable que permite el procesamiento

eficiente y almacenamiento centralizado de grandes volumenes de informacién.
» Implementacion HU-RFO01: Integracién automatica de datos de ventas

Se configura una infraestructura inicial en Google Cloud Platform para integrar los datos de
ventas de manera eficiente. Esto incluye la recopilacion de requisitos técnicos, la configuracion del
entorno en GCP vy el disefio de la arquitectura en BigQuery, donde se definen las tablas y esquemas
necesarios para el almacenamiento de datos. Posteriormente, se implementan las conexiones con las
fuentes de datos iniciales y se realizan pruebas exhaustivas para garantizar la conectividad y

transferencia de datos de forma correcta.
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REPO_ID="ya

PROJECT_ID=$(gcloud

gcloud iam service-accounts a-$PROJECT_ID-de a-$PROJECT_ID-de
gcloud iam service-accounts $PROJECT_ID-pro a-$PROJECT_ID-p

SA_DEV=$(gcloud iam service-accounts list --f "value(email)® “displayName=sa-$PROJECT_ID-dev")
SA_PROD=$(gcloud iam service-accounts list alue(email)" isplayName=sa-$PROJECT_ID-prod")

gcloud projects add-iam-p -t g $PROJECT_ID ervice nt:$SA_DEV
gcloud projects add-iam-policy-binding $PROJECT_ID serviceAccount:$SA_PROD

gcloud se

$PROJECT_ID-datalake

ps-$REPO_ID

Figura 8. Configuracién del entorno en GCP

Figura 9. Infraestructura cloud desplegada

» Implementacion HU-RFO7: Acceso multiplataforma al dashboard

Se asegura que el dashboard sea accesible desde multiples plataformas y dispositivos. Se prueba
la funcionalidad de Looker Studio en diferentes navegadores y dispositivos moéviles para garantizar la
compatibilidad. Ademas, se configura un sistema de autenticacion segura basado en roles para proteger
los datos, y se realizan pruebas de rendimiento que optimizan los tiempos de carga y mejoran la

experiencia del usuario.
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Figura 10. Acceso en navegador Ms Edge
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Figura 11. Acceso en

dispositivo movil
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Figura 12. Sistema de autenticacién
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Verificacion en dos
pasos

Figura 13. Sistema de autenticacion MFA

» Implementacion HU-RF18: Notificaciones de actualizacién de datos

Se implementa un sistema de notificaciones para informar a los usuarios sobre las

actualizaciones de datos en el dashboard. Se disefia una funcionalidad para enviar notificaciones por
correo electronico.

(remitente, destinatario, asunto

Figura 14. Funcionalidad de envio de notificaciones
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Carga de datos en BigQuery  recibidos x

@gmail.com
Datos cargados correctamente en *dm_sales_yapez.tb_fact sales’.:2025-01-08

2

” @gmail.com
b Datos cargados correctamente en "dm_sales_yapez.tb_fact_sales’.:2025-01-06
” @gmail.com
b parami v
@ Traducir al espariol X

Datos no cargados en ‘dm_sales_yapez.tb_fact_sales™.:2025-01-07

‘ € Responder ‘ ‘ > Reenviar ‘ (

Figura 15. Notificaciones recibidas

» Implementacion HU-RF24: Mantener un historial de cambios realizados en los datos

Se establece un sistema de auditoria para registrar y monitorear cambios en los datos
almacenados. Se disefia un esquema especifico en BigQuery para registrar las modificaciones realizadas,
y se implementan procesos automaticos para generar reportes detallados.

= GoogleCloud | i devcatmopsymes cloud ogg % | O Buscar +BEOO G

1= Explorador de registros M Bblioteca deconsuitas @D Compartirvincule & Preferanciss ¢ @ Utimshora« &1 o1 > (s) @ Mésinformacisn

P f Registros delproyecto + Q. Buscar enfodos ®

[ ) Mo s

:

ik —

N Np— o a =
< >

= . == ]
Re— B

Figura 16. Sistema de monitoreo de cambio de datos en Cloud logging

» Implementacion HU-RF33: Restricciones de acceso por usuario

Se definen los niveles de permisos para garantizar un acceso seguro y adecuado al dashboard
segun el rol del usuario. Se configuran roles y permisos en la plataforma, y se implementa un sistema
de control de acceso en el backend.
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Share with people and groups 3

Share as \3 Ronny Gago

People with access

™ Ronny Gago (you)
W ronny.gago@acidlabs.com

e ronny.etk.77@gmail.com Viewer
Link settings
~ Restricted

Only people added can open with this link
> Copy link m

Figura 17. Sistema de control de acceso

ii. Sprint 1: Automatizacion del procesamiento e integracién de datos
e Reunién de planificacion del Sprint 1

El Equipo Scrum, junto con el Product Owner, lleva a cabo la reunion de planificacion del Sprint
1, enfocandose en refinar la épica 2, "Automatizacién del procesamiento e integracion de datos".
Durante esta sesién, se priorizan las historias de usuario derivadas de esta épica, evaluando su impacto
en el negocio y alinedndolas con los objetivos estratégicos. Se desglosan las tareas necesarias para
implementar procesos automatizados en BigQuery, y el equipo se compromete a completarlas dentro

del marco definido para el sprint.
e Artefacto 2:

En este sprint, se desarrolla un sistema automatizado en BigQuery para integrar y transformar
datos de ventas. Se configuran procesos almacenados que consolidan métricas clave y aseguran que la
informacion esté lista para el andlisis sin intervencion manual. El artefacto incluye tablas dindmicas y
flujos de datos optimizados, logrando consistencia, calidad y eficiencia en el manejo de grandes
volimenes de informacion. Este avance proporciona una base sélida para analisis y toma de decisiones

rapidas y confiables.
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» Implementacion HU-RF08: Procesamiento automatico de datos diarios

Se configuran pipelines en BigQuery y tablas temporales para procesar y almacenar datos
diariamente. Las ejecuciones se programan automaticamente con Google Cloud Workflows, y los
resultados se validan con métricas histdricas para garantizar precision.

= GoogleCloud | & dev-dataopsyapez workflow X Q + i
G5 workflows / Workflows / Warkflaw: cw-yapezrlechero | Execulions
= & Workflow details # EDIT P ExEcUTE W DELETE
it cw-yapez-lechero
METRICS EXECUTIONS Locs DETAILS TRIGGERS soURCE PERMISSIONS
= Filter
State Execution n Wiorkfiow revision Create time Starttime End time Duratian
@ end s 1829949 66514463 108 555501510 1 1 n
® end 4 i’ il n
@ end Succeeded bfe 1512 bbb 2a44dfaasf p Jan
@ eond b P i
© end e 420318191 c4ce6-9cda-627eB09(a2 b e

© eactdata el
O et date Fale
o -

Figura 18. Historial de ejecuciones de Workflow

& Workflows / Workflows / Workflow: cw-yapez-lechero / Triggers

= & Workflow details /' EDIT P EXECUTE W DELETE
[H]
0 cw-yapez-lechero
METRICS EXECUTIONS LOGS DETAILS TRIGGERS SOURCE PERMISSIONS
©  Toadd, update, or delete a trigger, edit this workflow. DISMISS

{3} cs-yapez-lechero
Schedule
3017+ %+
Timezone

America/Lima

Region

us-centrall

Figura 19. Programacion de ejecucion de workflow en cloud scheduler

» Implementacion HU-RF09: Métricas clave por producto

Se calculan méargenes de ganancia por producto y se configuran vistas en BigQuery. Los graficos

en Looker Studio presentan estas métricas, las cuales se validan con responsables del negocio para
asegurar coherencia.
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& Dashboard de Ventas - Yapezlecherc o Reset & Share -

@ panel de Métricas por

PEZ
ftmsip  producto

[3,2'80 ] [‘é.s's“ [ 18 ] [ éé{AK‘] [ 44.8K l [ 10.5K ]

Consolidado de ventas por producto % Ventas por categoria

5*‘ Q) i

Figura 20. Métricas clave por producto

» Implementacién HU-RF25: Desempefio por puntos de venta

Se consolidan datos de desempefio en vistas de BigQuery, se disefian graficos comparativos en
Looker Studio, y se implementan filtros interactivos. La funcionalidad es validada con el Product Owner

y usuarios finales.

© Dashboard de Ventas - Yapezlechero o Reset & Sham -

4{4;;& Panel de Ventas Generales
E%ﬂ R0

SVENTES ACVENTAS WA VENTAS IHGRESO BRUTO INGRESO NETD =]
250 9337 2.6K 57.0K 46.1K 10.8K

Consolidada de Ventas Generales Diarias % Ventas Generales en Bruto

e total.

total.

Figura 21. Filtro por puntos de venta
& Dashboard de Ventas - Yapezlechere ~ Reset & -
- Total de ventas generales en bruto - last 15 days Total de ventas por punto de venta en bruto - datly

Total de ventas generales neta - last 15 days Total de ventas por punto de venta neto - dally

Figura 22. Desempefio por puntos de venta
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» Implementacion HU-RF29: Identificacion de clientes frecuentes

Se segmentan clientes frecuentes en vistas de BigQuery segun criterios definidos. Los graficos

interactivos en Looker Studio destacan esta informacidn, validada por el area de ventas para estrategias
de fidelizacion.

& Dashboard de Ventas - Yapezlechero -~ Reset & Share -
‘Ventas Generales
Total clientes atendidos - Global Total clientes atendidos por punto de venta
Ventas por Producto
I ol sales = VA PEZ LECHERD - PRINCIPAL YA PEZ LECHERD - SUCURSAL 1
w a
— / \
" ™ 7
» w |~ W

TOP 5 CLIENTES % Clfentes atendidos por punto de venta

.ol spent

874

Figura 23. Identificacién de clientes frecuentes

» Implementacion HU-RF30: Calculo del porcentaje de crecimiento

Se implementan formulas en BigQuery para calcular el porcentaje de crecimiento, configurando

gréficos y filtros en Looker Studio para comparar periodos. La funcionalidad se valida con usuarios
clave del negocio.

© Dashboard de Ventas - Yapezlechero

:

Panel de Métricas de

i
Crecimiento

Consolidado crecimiento mensual

stors_nama praviousr..  totalrevanue  growth parce.
ot e s 2

Figura 24. Porcentaje de crecimiento

iii.  Sprint 2: Disefio de visualizaciones de métricas clave

¢ Reunidn de planificacién del Sprint 2

El Equipo Scrum, en colaboracion con el Product Owner, realiza la reunién de planificacion del

Sprint 2, centrada en la épica 3, "Disefio de visualizaciones de métricas clave". Durante esta reunion, se
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identifican las historias de usuario prioritarias relacionadas con la creacion de visualizaciones
interactivas. Se desglosan las tareas necesarias para implementar graficos y reportes que reflejen
métricas clave como ingresos totales y tendencias historicas. El equipo se compromete a entregar estas

funcionalidades dentro del sprint, alineandose con los objetivos de analisis estratégico del negocio.
e Artefacto 3:

En este sprint, se desarrollan visualizaciones interactivas en Looker Studio que destacan el
desempefio de ventas. Las métricas clave, como ingresos totales y tendencias histdricas, se presentan de
manera clara'y comprensible mediante graficos y reportes disefiados para facilitar la toma de decisiones
estratégicas. Ademas, se implementan filtros personalizables que permiten a los usuarios analizar los
datos desde diferentes perspectivas, asegurando una experiencia interactiva y adaptada a las necesidades
del negocio. Este artefacto proporciona herramientas visuales esenciales para evaluar y optimizar el

desempefio comercial.
» Implementacion HU-RFO02: Visualizacion de ingresos totales

Se identifican métricas clave de ingresos y se configuran visualizaciones en Looker Studio. Las

visualizaciones se validan con el Product Owner y usuarios clave.

& Dashboard de Ventas - Yapezlechero - Reset g Share -

Panel de Ventas Generales

B ENREIRENREEGEE IR

nsolidado de Venias Generales Diarias 9% Ventas Generaies en Bruio

t. tot. tot. aw. hi. lo.

“r

Figura 25. Visualizacién de métricas clave de ingreso en panel de ventas

generales

» Implementacion HU-RFO06: Visualizacion de tendencias histéricas de ventas

Se recopilan datos histéricos relevantes, configurando graficos de lineas y barras en Looker

Studio con filtros interactivos. Los gréaficos se validan con datos historicos y el Product Owner.
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& Dashboard de Ventas - Yapezlechero = Reset & Share -

Total de Impuestos - last 15 days Total de impuestos por punto de venta - daily
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Figura 26. Visualizacion de tendencias historicas de ventas

» Implementacion HU-RF11: Productos mas vendidos

Se consolidan datos de ventas en BigQuery para identificar productos mas vendidos. Las
visualizaciones especificas en Looker Studio se validan con usuarios clave del negocio.

& Dashboard de Ventas - Yapezlechero

e Reset & Share <

Consolidado de ventas por producto % Ventas por categoria
Ventas Generles
saledat. p. productname category unit. tor. ftotal. tot. tot..
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jns20s 48 o2 o ®x s me 1%
Crecimiento Mensua
BRS2Z5 16 COMCHEMND  CRIGE 2 7 1AM 326 15
BRI 41 MENUMARNOG  MEMU = s ma mE w0
82035 33 LECHECARRETLL.  LECHE 1 30 ows3 w7 om
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ENTAS POR PRODUCTO I A PEZ LECHERD - PRINCIPAL (81 Y4 PEZ LECHERO - SUCURSAL 1
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PARIHUELA DE MARISCOS buo3 PAHIHUELA DE MARISCOS buo3

Figura 27. Visualizacion de productos més vendidos
» Implementacion HU-RF16: Visualizacion de ventas por territorio

Se configuran vistas en BigQuery para calcular ventas por region y se disefian gréficos
comparativos en Looker Studio. Los resultados se validan con el equipo de negocio.
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Figura 28. Visualizacion de ventas por territorio

» Implementacion HU-RF23: Consolidar métricas clave en una vista unificada

Se identifican métricas prioritarias y se disefia una vista unificada en Looker Studio con graficos

interactivos. La funcionalidad se valida con usuarios clave.
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Figura 29. Vista unificada de métricas clave de crecimiento
» Implementacion HU-RF31: Personalizacion de métricas clave en el dashboard

Se configuran opciones de personalizacidn en Looker Studio y se realizan pruebas con usuarios

finales. La funcionalidad es validada con el Product Owner.
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Figura 30. Personalizacién de métricas clave en el dashboard

» Implementacion HU-RF34: Visualizacion de la rotacion de productos mas

vendidos

Se recopilan datos de rotacién de productos, disefiando gréaficos especificos en Looker Studio y

consolidando vistas en BigQuery. Las métricas se validan con usuarios clave.

© Dashboard de Ventas - Yapezlechero  Resst & Share + & Edit
Top 5 productos vendidos - Global Top 5 productos vendidos por punto de venta
Ventas por Producta WEHITAS POR PRODUCTO I PEZ LECHERD - PRINCIPAL YA PEZ LECHERO - SUCURSAL T
25k
Ventas por Cliente 2% 22K 506 80
x B
Tk - w7
Crecimiento Mensusl - ™ . " 3
16K " 14K
3
3
500 50 =
0 0
oz T CEVICHE YA PE? LECHERO ThiO 2 IO CEVICHE YA PE? LECHERQ
PARIHUELA DF MARISCOS ouos PAHIHUELA DE MARISCDS. o3

Top 5 productos vendidos - Punto principal Top § productos vendidos - Sucursal

I ool gross reverue

17K 857 10

s

3

MENU MARING & CHICHARROH MDD oo 3
O CEVICHE VA PEZ LECHERD

<

Figura 31. Visualizacion de la rotacion de productos més vendidos

iv.  Sprint 3: Analisis comparativo de ingresos y costos por territorio

¢ Reunidn de planificacion del Sprint 3

El Equipo Scrum, junto con el Product Owner, lleva a cabo la reunién de planificacion del Sprint
3, enfocandose en la épica 4, "Analisis comparativo de ingresos y costos por territorio". Durante esta
sesion, se seleccionan las historias de usuario relacionadas con la segmentacién y comparacion de
métricas por territorio, priorizdndolas segin su impacto en la toma de decisiones estratégicas. Se
identifican las tareas necesarias para configurar vistas en BigQuery y disefiar graficos comparativos en

Looker Studio. El equipo se compromete a entregar estas funcionalidades dentro del plazo establecido.
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e Artefacto 4:

En este sprint, se desarrolla una solucién que permite segmentar y comparar ingresos y costos
por territorio. Se configuran vistas especificas en BigQuery para consolidar la informacion, y se disefian
graficos comparativos en Looker Studio que presentan de manera clara las diferencias geogréficas en
las ventas. Estas herramientas proporcionan a los usuarios una vision detallada para identificar areas de
oportunidad, optimizar costos y maximizar los ingresos por region. Este artefacto fortalece la capacidad

de analisis y planificacion estratégica basada en territorios.

» Implementacion HU-RF10: Comparacion de ventas actuales con periodos anteriores

Se recopilan datos histéricos del mismo periodo del afio anterior y se configuran vistas en
BigQuery para realizar comparaciones temporales. Los gréficos de comparacion disefiados en Looker

Studio se validan con el Product Owner.

AS previous_revenue,

vth_calculation

Figura 32. Vista de comparacion de ventas actuales con

periodos anteriores

» Implementacion HU-RF15: Registro de ingresos por cliente

Se disefian tablas en BigQuery para consolidar los ingresos por cliente, implementando
visualizaciones especificas en Looker Studio. Los resultados se validan con los usuarios clave para

garantizar la funcionalidad.
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» Implementacion HU-RF21: Consultar reportes histdricos de ventas

Se recopilan reportes histdricos y se configura una interfaz de consulta en Looker Studio con

filtros avanzados para buscar informacion especifica. La funcionalidad es validada con usuarios finales
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Figura 34. Visualizacion de reportes historicos de ventas

>

Implementacion HU-RF35: Acceso a reportes anteriores para comparar tendencias
histdricas

Se definen métricas clave para analizar tendencias histéricas y se configuran graficos

comparativos en Looker Studio. Las vistas en BigQuery disefiadas para este propdésito son validadas con
los responsables del negocio.
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v. Sprint 4: Filtrado y segmentacion de datos por categorias
¢ Reunidn de planificacién del Sprint 4

El Equipo Scrum, en colaboracion con el Product Owner, realiza la reunidn de planificacion del
Sprint 4, centrada en la épica 5, "Filtrado y segmentacion de datos por categorias". Durante esta reunion,
se priorizan las historias de usuario relacionadas con el desarrollo de filtros y segmentacion para
categorias clave como clientes, productos y territorios. Se identifican las tareas necesarias para
configurar vistas dinamicas y disefiar reportes segmentados, alineandose con los objetivos de
personalizaciéon y andlisis detallado del dashboard. El equipo se compromete a entregar estas

funcionalidades dentro del sprint.
e Artefacto 5:

En este sprint, se implementan herramientas avanzadas para filtrar y segmentar datos segin
diversas categorias. Los filtros dindmicos en Looker Studio permiten a los usuarios explorar informacion
detallada, mientras que los reportes segmentados facilitan el analisis especifico por criterio. Este
artefacto mejora significativamente la capacidad de personalizacion y analisis, proporcionando una
experiencia mas flexible y adaptada a las necesidades de los usuarios, fortaleciendo la toma de

decisiones basada en datos precisos y organizados.

» Implementacion HU-RFO03: Filtrar ventas por cliente

Se definen criterios de filtrado en BigQuery y se configuran vistas dindmicas para gestionar
datos por cliente. Los filtros interactivos en Looker Studio se disefian y validan con datos historicos para

garantizar funcionalidad y precision.
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Figura 36. Filtrado de ventas por cliente
» Implementacion HU-RF04: Segmentacién de ventas por territorio

Se estructura los puntos de venta del negocio y se configuran vistas en BigQuery para segmentar
ventas por territorio. Los gréaficos regionales en Looker Studio se disefian y validan con usuarios finales

para asegurar que cumplan con las necesidades del analisis.
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Figura 37. Segmentacién de ventas por territorio

» Implementacion HU-RF14: Visualizacion de reportes por periodo

Se configuran vistas en BigQuery para intervalos especificos y se disefian gréaficos en Looker
Studio que permiten visualizar reportes diarios, semanales y mensuales. Los filtros implementados se

validan con usuarios clave para garantizar su utilidad.

110



& Dashboard de Ventas - Yapezlechero o Reset & Share - [P : @

741 2.8K 5.2K

Consolldado de Ventas Generales Diarlas

e total o, tob.. tot.. av.
64576 LR TR E

tatal_...

Dec2’, 204 2 'APEZLECHERD 1210 a0, s ]

Figura 38. Visualizacion de reportes por periodo

» Implementacion HU-RF17: Comparacion de ventas por mes

Se crean vistas mensuales en BigQuery y se disefian graficos comparativos en Looker Studio,
afiadiendo leyendas v filtros avanzados para facilitar la interpretacion. La funcionalidad se valida con el

Product Owner.
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Figura 39. Visualizacion de comparacién de ventas por mes

» Implementacion HU-RF22: Categorizar ventas por tipo de producto

Se definen categorias de productos y se configuran vistas en BigQuery para segmentar las ventas
por tipo de producto. Los graficos en Looker Studio se disefian para cada categoria, validandose con

usuarios clave del negocio.
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vi.  Sprint 5: Integracién del dashboard con herramientas de GCP
¢ Reunidn de planificacién del Sprint 5

El Equipo Scrum, junto con el Product Owner, lleva a cabo la reunion de planificacion del Sprint
5, enfocandose en la épica 6, "Integracion del dashboard con herramientas de GCP". Durante esta sesion,
se priorizan las historias de usuario relacionadas con la implementacion de integraciones clave para
mejorar la funcionalidad del sistema. Se identifican las tareas necesarias para configurar APIs y
servicios complementarios, asegurando la interoperabilidad con sistemas externos. El equipo se

compromete a entregar estas funcionalidades dentro del marco definido para el sprint.

e Artefacto 6:

En este sprint, se desarrollan integraciones que conectan el dashboard con diversas herramientas
de Google Cloud Platform. Esto incluye la implementacion de APIs y servicios que permiten una
conectividad fluida y segura entre plataformas, mejorando significativamente la funcionalidad del
sistema. El artefacto resultante proporciona una solucién flexible y escalable, preparada para adaptarse
a las necesidades cambiantes del negocio y facilitar la interoperabilidad con otros sistemas externos.
Este avance refuerza la capacidad del dashboard para ofrecer una experiencia integral y eficiente a los

usuarios.
> Implementacion HU-RF28: Integracion con herramientas externas

Se identifican herramientas compatibles con Google Cloud Platform y se configuran APIs para
facilitar la integracion. Se realizan pruebas de conectividad entre sistemas, validando los resultados con

datos de prueba para asegurar el correcto funcionamiento.
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Figura 41. Integracién con herramientas externas

» Implementacion HU-RF05: Exportacion de reportes personalizados

Se disefian plantillas de reportes en formatos csv y Google sheets, configurando opciones de
exportacion en Looker Studio. Los reportes personalizados se validan con usuarios finales,

implementando ademas la programacion de exportaciones automaticas para mayor conveniencia.
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Figura 42. Exportacion de reportes personalizados

» Implementacion HU-RF19: Registro de usuarios con permisos

Se disefia la estructura de roles y permisos, configurando un sistema de control de acceso en el
dashboard. Los permisos se prueban con diferentes tipos de usuarios y se valida el correcto acceso con
usuarios finales para garantizar seguridad y funcionalidad.
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» Implementacion HU-RF27: Interaccion con graficos dindmicos

Se disefian gréficos dinamicos en Looker Studio con filtros avanzados para interaccion
personalizada. Los gréficos se validan con usuarios clave del negocio, asegurando que cumplan con las

necesidades de andlisis y exploracion de datos.
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vii.  Sprint 6: Desarrollo de filtros avanzados para personalizacion de datos

e Reunidn de planificacion del Sprint 6

El Equipo Scrum, junto con el Product Owner, realiza la reunion de planificacion del Sprint 6,
enfocandose en la épica 7, "Desarrollo de filtros avanzados para personalizacion de datos". Durante esta
sesion, se priorizan las historias de usuario relacionadas con la implementacion de filtros que permitan

segmentar datos por rangos de fechas, identificar anomalias y generar reportes preconfigurados. Se

114



desglosan las tareas necesarias para configurar estas funcionalidades, asegurando que cumplan con las

expectativas del usuario final. EIl equipo se compromete a entregar estas mejoras dentro del sprint.
e Artefacto 7:

En este sprint, se desarrollan filtros avanzados que permiten a los usuarios personalizar la
visualizacion de datos de acuerdo con sus necesidades especificas. Estas funcionalidades incluyen la
capacidad de identificar anomalias, segmentar informacion por rangos de fechas, y generar reportes
preconfigurados de manera eficiente. Este artefacto mejora significativamente la experiencia del
usuario, facilitando un andlisis mas detallado y adaptado a los objetivos del negocio, optimizando la

interaccion con el dashboard y el proceso de toma de decisiones.
» Implementacion HU-RF12: Filtros avanzados por rango de fechas

Se definen criterios para filtrar datos por rangos de fechas, configurando vistas dindmicas en
BigQuery que permitan gestionar datos segin periodos especificos. Los filtros interactivos se

implementan en Looker Studio y se validan utilizando datos historicos para asegurar su funcionalidad.

O Dashboard de Ventas - Yapezlechero w Reset & Share ~ # Edit H @

Ventas Generales
Wentas por Producto
wentas por Cliente

Crecimiento Mensual

Consolidado de Ventas Generales Diarias
sale date  sto..  storemame  total..

totaln.. totalt. tot. tot.
e 19, 2024 r—— .05

3w

Figura 45. Filtros avanzados por rango de fechas

» Implementacion HU-RF13: Identificacién de anomalias

Se establecen criterios para detectar anomalias, configurando algoritmos en Python que analizan
patrones de datos. Los resultados se almacenan en vistas de BigQuery para generar reportes, validando

las detecciones con datos histdricos para garantizar precision.
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Figura 46. Panel de identificacion de anomalias

>

Implementacion HU-RF20: Edicién y eliminacién de gréaficos y visualizaciones

Se disefia la funcionalidad para editar graficos en Looker Studio, configurando también

opciones para eliminar visualizaciones en el dashboard. Las pruebas de edicion y eliminacion se realizan

con usuarios finales, asegurando que las funcionalidades cumplan con las expectativas.
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» HU-RF26: Reportes preconfigurados por categoria

Se disefian plantillas de reportes por categorias especificas y se configuran vistas en BigQuery

que generen reportes preconfigurados de manera eficiente. Estos reportes se validan con usuarios clave

para garantizar que cumplan con los requerimientos del negocio.
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Figura 48. Reportes preconfigurados por categoria

» Implementacién HU-RF32: Resumen visual diario de ventas al iniciar sesion

Se definen las métricas clave que forman parte del resumen visual diario y se configuran vistas
en BigQuery para consolidar la informacion. Los gréaficos especificos para el resumen se disefian en

Looker Studio, validandose la funcionalidad con el Product Owner para asegurar su utilidad.
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Figura 49. Resumen visual diario de ventas al iniciar sesion

d. Fase IV: Revision y retrospectiva

En esta cuarta etapa, el Product Owner participa en reuniones destinadas a la revision y
validacion de los artefactos entregados en cada sprint. Durante estas sesiones, se presentan los resultados
obtenidos, explicando las actividades ejecutadas y evaluando los logros alcanzados. Ademas, se
identifican oportunidades de mejora que puedan aplicarse en los préximos sprints, asegurando que los

entregables se ajusten a los objetivos y expectativas del negocio. Este proceso fomenta una dinamica de
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mejora continua y asegura el cumplimiento de los requerimientos establecidos. A continuacién, se

describen las revisiones y retrospectivas realizadas en cada sprint.
e Demostrar y validar el Sprint 0

A través de una reunion de revisidn correspondiente al Sprint 0, el Equipo Scrum presenta al
Product Owner el artefacto desarrollado, que incluye la infraestructura en Google Cloud Platform
disefiada para consolidar los datos de ventas. Durante esta reunion, el Product Owner verifica y valida
los elementos entregados, asegurando que cumplan con los objetivos propuestos. La aceptacion formal

del artefacto se documenta mediante un acta de conformidad encontrada en el anexo 8, figura 62.
e Retrospectiva del Sprint 0:

El Equipo Scrum, liderado por el Scrum Master, realiza una reunion retrospectiva donde se
evaltan los logros alcanzados, las dificultades encontradas y las areas de mejora para futuros sprints.
En esta sesion, se destacan las mejores practicas como la colaboracién efectiva entre los miembros del
equipo y el ambiente de respeto y empatia que caracteriza las interacciones. Asimismo, se identifican
mejoras procesables como la creacion de espacios de didlogo para resolver conflictos y fortalecer el
compromiso del equipo, asi como la necesidad de coordinar mejor las interacciones con el Product
Owner para garantizar la disponibilidad de informacion clave y evitar retrasos. Finalmente, se detectan
problemas a evitar, como una mala organizacion del tiempo y la falta de comunicacidn efectiva, aspectos
gue se priorizan para su correccion en los proximos sprints. En el anexo 8, figura 63, se muestra el

cumplimiento de esta revisién por medio de un acta de reunidn de retrospectiva del sprint 0.

Tabla 46. Identificacion de elementos accionables — Retrospectiva del Sprint O

Retrospectiva del Sprint 0

Seguir haciendo Empezar a hacer Dejar de hacer
Mantener un ambiente de Crear un espacio de dialogo abierto Evitar la mala organizacion de
respeto y empatia entre los para abordar conflictos y fomentar la tiempo en reuniones y entregas.

miembros del equipo. reflexion.
Compartir conocimientos y Coordinar reuniones regulares con el ~ Reducir la falta de comunicacion
retroalimentacién mutua Product Owner para alinear efectiva en el equipo.
sobre las tareas realizadas. prioridades.
Propiciar un ambiente de Establecer un cronograma mas claro Evitar la falta de disposicion del
libertad para expresar con plazos especificos para cada tarea.  Product Owner debido a su carga
opiniones sin temor. laboral.

e Demostrar y validar el Sprint 1

En la revision correspondiente al Sprint 1, el Equipo Scrum presenta al Product Owner los
procesos automatizados desarrollados para la integracion y transformacion de datos utilizando
BigQuery. Este artefacto permite la actualizacion de datos de ventas en tiempo real, la consolidacion de
métricas clave y la preparacion de la informacion para el analisis sin intervencion manual. Durante la

reunién, el Product Owner verifica y valida los elementos entregados, destacando la calidad y

118



consistencia de los flujos de datos optimizados. La aceptacion formal del artefacto se documenta

mediante un acta de conformidad encontrada en el anexo 8, figura 64.
o Retrospectiva del Sprint 1:

En la reunion retrospectiva, moderada por el Scrum Master, el equipo evalGa los logros
alcanzados, identifica reas de mejora y reconoce los desafios superados durante el Sprint 1. Se destacan
las mejores practicas, como la eficiente colaboracion entre los miembros y la claridad en la ejecucion
de los procesos almacenados en BigQuery. Asimismo, se proponen mejoras para fortalecer la
comunicacién con el Product Owner y optimizar la planificacion de las tareas. Finalmente, se priorizan
correcciones relacionadas con la coordinacion del tiempo y el manejo de prioridades para evitar retrasos
futuros. En el anexo 8, figura 65, se muestra el cumplimiento de esta revisién por medio de un acta de

reunion de retrospectiva del sprint 1.

Tabla 47. Identificacion de elementos accionables — Retrospectiva del Sprint 1

Retrospectiva del Sprint 1

Seguir haciendo Empezar a hacer Dejar de hacer
Mantener una colaboracién Establecer reuniones semanales con el Evitar cambios de prioridad
fluida y proactiva entre los Product Owner para revisar avances y durante el desarrollo sin previo

miembros del equipo. resolver dudas. aviso.
Continuar utilizando Documentar mejor los pasos clave de Reducir tiempos de espera por
BigQuery para procesos los flujos para facilitar la validacion. aprobaciones.

automatizados y garantizar la
calidad de los datos.

Propiciar un ambiente de Implementar herramientas de Evitar sobrecargar a miembros
apoyo mutuoy seguimiento para monitorear tareas en  del equipo con tareas fuera de su
retroalimentacion constante. tiempo real. ' alcance.

e Demostrar y validar el Sprint 2

En la revision del Sprint 2, el Equipo Scrum presenta al Product Owner las visualizaciones
interactivas desarrolladas en Looker Studio. Estas visualizaciones permiten analizar métricas clave del
desempefio de ventas, como ingresos totales y tendencias histéricas, a través de graficos personalizables
y filtros dindmicos. Durante la reunion, el Product Owner evalla y valida la funcionalidad del artefacto,
destacando la capacidad de las visualizaciones para ofrecer una comprensién clara y estratégica de los
datos. La aceptacion formal del artefacto se documenta mediante un acta de conformidad encontrada en

el anexo 8, figura 66.
o Retrospectiva del Sprint 2:

En la reunidn retrospectiva, moderada por el Scrum Master, se analizan los avances y desafios
enfrentados en el desarrollo de las visualizaciones de métricas clave. Se reconocen las mejores practicas,
como el uso eficaz de Looker Studio para crear graficos interactivos y la integracion eficiente de filtros

personalizables. Se proponen mejoras para optimizar el flujo de trabajo, como la priorizacion de
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funcionalidades adicionales solicitadas por los usuarios. Asimismo, se identifican aspectos que deben
evitarse, como el manejo inadecuado de cambios de Gltimo momento en las especificaciones. En el
anexo 8, figura 67, se muestra el cumplimiento de esta revisién por medio de un acta de reunion de
retrospectiva del sprint 2.

Tabla 48. Identificacion de elementos accionables — Retrospectiva del Sprint 2

Retrospectiva del Sprint 2

Seguir haciendo Empezar a hacer Dejar de hacer
Mantener el uso de Looker Recolectar retroalimentacion temprana Evitar implementar
Studio como herramienta de los usuarios clave sobre graficos y funcionalidades no planificadas

principal para visualizaciones filtros. durante el sprint.
interactivas.
Continuar utilizando filtros Documentar las configuraciones de Reducir el tiempo dedicado a
dinédmicos para personalizar el graficos para facilitar actualizaciones modificaciones menores no
anélisis de datos. futuras. esenciales.
Promover reuniones Incorporar herramientas de prueba Minimizar los cambios en las
frecuentes con el Product automatizadas para verificar la métricas clave durante el
Owner para alinear funcionalidad de los graficos. desarrollo.

expectativas.

e Demostrar y validar el Sprint 3

Durante la reunién de revision del Sprint 3, el Equipo Scrum presenta al Product Owner el
artefacto desarrollado, que incluye vistas especificas en BigQuery y gréficos comparativos en Looker
Studio para segmentar y analizar ingresos y costos por territorio. Estas herramientas permiten a los
usuarios evaluar las diferencias geogréaficas en las ventas y detectar areas de mejora en costos e ingresos.
El Product Owner verifica y valida el cumplimiento de los objetivos del sprint, destacando la utilidad
del artefacto para la toma de decisiones estratégicas. La aceptacion formal del artefacto se documenta

mediante un acta de conformidad encontrada en el anexo 8, figura 68.
o Retrospectiva del Sprint 3:

En la retrospectiva moderada por el Scrum Master, el Equipo Scrum evalGa los logros
alcanzados y los desafios enfrentados durante el desarrollo del anlisis comparativo por territorio. Se
reconocen las mejores practicas, como la correcta configuracion de vistas en BigQuery y la creacién de
gréficos claros y Utiles en Looker Studio. El equipo identifica oportunidades de mejora, como la
necesidad de optimizar el tiempo de carga de los gréficos y simplificar la segmentacion en los reportes.
Asimismo, se acuerda evitar retrasos ocasionados por cambios de Gltima hora en las métricas solicitadas.
En el anexo 8, figura 69, se muestra el cumplimiento de esta revision por medio de un acta de reunién

de retrospectiva del sprint 3.
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Tabla 49. Identificacion de elementos accionables — Retrospectiva del Sprint 3

Retrospectiva del Sprint 3

Seguir haciendo Empezar a hacer Dejar de hacer
Mantener el enfoque en Implementar pruebas de carga Evitar cambios en las métricas clave
la segmentacion para optimizar los tiempos de solicitados a mitad del sprint.
detallada por territorio respuesta de los gréaficos.
utilizando BigQuery.
Continuar utilizando Proporcionar documentacion Reducir reuniones prolongadas que afecten
graficos comparativos en para que los usuarios la productividad del equipo.
Looker Studio para comprendan mejor las
analisis visuales. segmentaciones.
Fomentar la Mejorar la interaccion con los Minimizar tareas no planificadas que
comunicacion constante  usuarios finales para identificar interfieran con las prioridades del sprint.
con el Product Owner necesidades adicionales.
para alinear

expectativas.

e Demostrar y validar el Sprint 4

En la reunion de revision del Sprint 4, el Equipo Scrum presenta al Product Owner el artefacto
desarrollado, que incluye herramientas avanzadas de filtrado y segmentacion de datos segln categorias
como clientes, productos y territorios. Los filtros dinamicos y reportes segmentados disefiados en
Looker Studio permiten a los usuarios explorar y analizar la informacion en detalle, facilitando la toma
de decisiones informadas. El Product Owner valida el artefacto, destacando su contribucién a la
personalizacidn del andlisis en el dashboard. La aceptacion formal del artefacto se documenta mediante

un acta de conformidad encontrada en el anexo 8, figura 70.

e Retrospectiva del Sprint 4:

En la retrospectiva liderada por el Scrum Master, el Equipo Scrum evalla el progreso alcanzado
y los aspectos a mejorar en la implementacidn de filtros y segmentaciones. Se reconocen las mejores
practicas, como la creacion de filtros dindmicos altamente funcionales y la claridad en los reportes
segmentados. Sin embargo, se identifican oportunidades de mejora, como la necesidad de simplificar la
configuracion de filtros avanzados y garantizar tiempos de carga mas rapidos. El equipo también resalta
la importancia de evitar la sobrecarga de funcionalidades no prioritarias durante el sprint. En el anexo
8, figura 71, se muestra el cumplimiento de esta revision por medio de un acta de reunién de

retrospectiva del sprint 4.
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Tabla 50. Identificacion de elementos accionables — Retrospectiva del Sprint 4

Retrospectiva del Sprint 4

Seguir haciendo Empezar a hacer Dejar de hacer
Mantener la creacion de Optimizar la configuracién de Evitar incorporar demasiadas
filtros dinamicos filtros avanzados para mejorar funcionalidades que desvien los objetivos
intuitivos y funcionales la experiencia del usuario. principales del sprint.
en Looker Studio.
Continuar disefiando Implementar pruebas de Reducir revisiones excesivas de tareas ya
reportes segmentados rendimiento para asegurar aprobadas que retrasen el avance del equipo.
que faciliten el analisis tiempos de respuesta eficientes
detallado por categorias. en los filtros.
Fomentar la Proporcionar guias de usuario Minimizar la implementacion de tareas no
colaboracion directa con que expliquen como usar los planificadas en el backlog del sprint.
usuarios clave para filtros y reportes segmentados.
validar las
funcionalidades
entregadas.

e Demostrar y validar el Sprint 5

Durante la revision del Sprint 5, el Equipo Scrum presenta al Product Owner el artefacto que
incluye las integraciones desarrolladas entre el dashboard y otras herramientas de GCP. Estas
integraciones, basadas en APIsy servicios complementarios, aseguran la interoperabilidad con sistemas
externos y mejoran la funcionalidad del sistema. EI Product Owner valida el artefacto, destacando su
adaptabilidad a futuras necesidades del negocio y su capacidad de asegurar una conectividad fluida entre
plataformas. La aceptacion formal del artefacto se documenta mediante un acta de conformidad

encontrada en el anexo 8, figura 72.
e Retrospectiva del Sprint 5:

El Equipo Scrum, guiado por el Scrum Master, realiza una retrospectiva para analizar el
progreso, identificar logros y evaluar oportunidades de mejora. En esta sesion, se reconocen las mejores
practicas, como el disefio eficiente de APIs y la implementacién de servicios complementarios que
aseguran una conectividad fluida. Se identifican areas de mejora, incluyendo una mayor documentacién
de las integraciones realizadas para facilitar futuras actualizaciones. Ademas, se discute la necesidad de
evitar la implementacion de dependencias innecesarias que podrian ralentizar futuros desarrollos. En el
anexo 8, figura 73, se muestra el cumplimiento de esta revision por medio de un acta de reunion de

retrospectiva del sprint 5.
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Tabla 51. Identificacion de elementos accionables — Retrospectiva del Sprint 5

Retrospectiva del Sprint 5

Seguir haciendo

Empezar a hacer

Dejar de hacer

Continuar desarrollando
APIs robustas y seguras
que faciliten la
interoperabilidad con
sistemas externos.

Documentar detalladamente las
integraciones realizadas para
mejorar la trazabilidad y el
mantenimiento.

Evitar agregar dependencias
innecesarias que compliquen la
estructura del sistema.

Mantener la colaboracion
con usuarios clave para
validar la funcionalidad de
las integraciones.
Asegurar la
implementacion de
servicios complementarios
escalables en GCP.

Realizar sesiones de capacitacion
para el equipo sobre el uso de las
herramientas integradas.

Implementar pruebas de estrés
para validar la robustez de las
integraciones bajo alta carga de
datos.

Reducir la cantidad de revisiones
redundantes en las funcionalidades ya
aprobadas.

Minimizar tareas no planificadas que
desvien el enfoque del sprint.

e Demostrar y validar el Sprint 6

En la revision correspondiente al Sprint 6, el Equipo Scrum presenta al Product Owner el
artefacto desarrollado, que incluye filtros avanzados disefiados para personalizar la visualizacién de
datos en el dashboard. Este artefacto abarca funcionalidades como la identificacion de anomalias,
segmentacion por rangos de fechas y generacién de reportes preconfigurados. Durante la reunion, el
Product Owner valida la solucion presentada, destacando la mejora significativa en la capacidad de
andlisis y la experiencia del usuario. La aceptacion se formaliza a través de un acta de conformidad. La
aceptacion formal del artefacto se documenta mediante un acta de conformidad encontrada en el anexo
8, figura 74.

e Retrospectiva del Sprint 6:

El Scrum Master lidera la retrospectiva del Sprint 6, donde el equipo analiza los logros obtenidos
y las oportunidades de mejora. En esta sesion, se destacan las mejores practicas implementadas, como
el disefio de filtros interactivos que facilitan el analisis detallado. Se identifican areas de mejora, como
la optimizacion de algunos filtros para reducir los tiempos de cargay la necesidad de incorporar pruebas
adicionales para garantizar la precision de los datos filtrados. Ademas, se aborda la importancia de evitar
la complejidad innecesaria en los filtros para mantener la usabilidad del dashboard. En el anexo 8, figura
75, se muestra el cumplimiento de esta revision por medio de un acta de reunion de retrospectiva del

sprint 6.
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Tabla 52. Identificacion de elementos accionables — Retrospectiva del Sprint 6

Retrospectiva del Sprint 6

Seguir haciendo Empezar a hacer Dejar de hacer
Disefiar filtros avanzados Optimizar filtros para reducir Evitar sobrecargar los filtros con opciones
y personalizables que se tiempos de carga en excesivas que puedan confundir al usuario.
ajusten a las necesidades visualizaciones con grandes
especificas de los volimenes de datos.
usuarios.
Mantener la validacion Implementar pruebas de calidad Reducir tareas no priorizadas que
de funcionalidades con mas rigurosas para validar la interfieran con el desarrollo planificado del
usuarios clave para precision de los datos filtrados. sprint.

garantizar la alineacion
con los objetivos del

negocio.
Asegurar la generacién Documentar el uso y Dejar de depender Gnicamente del Product
de reportes configuracién de los filtros Owner para validar funcionalidades
preconfigurados que avanzados para futuros usuarios menores; incluir mas usuarios finales en
simplifiquen el andlisis y desarrolladores. las pruebas.

de datos recurrentes.

e. Fase V: Liberacion
e Envio de entregables

En esta fase, se formaliza la entrega del dashboard desarrollado en Google Cloud Platform,
disefiado para la toma de decisiones de ventas. Se asegura que todas las funcionalidades implementadas,
como visualizaciones interactivas, filtros avanzados, reportes segmentados y analisis comparativos,
estén completamente operativas y alineadas con los objetivos del negocio. Ademas, se entregan guias
de usuario y documentacién técnica detallada, garantizando que los usuarios finales puedan utilizar el
sistema de manera efectiva y el equipo técnico tenga referencias claras para futuros mantenimientos o

actualizaciones.

e Retrospectiva de la Liberacion

Para evaluar el proceso completo de liberacion, el Equipo Scrum realiza una sesién retrospectiva
con la participacion del Product Owner y stakeholders clave. Durante esta sesion, se analizan las
fortalezas del proyecto, como la capacidad de adaptacion a los requerimientos del negocio y la
efectividad de las herramientas utilizadas. También se identifican lecciones aprendidas, como la
necesidad de optimizar ciertos procesos de validacién y mejorar la comunicacion en las fases iniciales
del proyecto. Estas observaciones se documentan con el propdsito de implementar mejoras que

optimicen futuras entregas y aseguren el éxito de proyectos similares.
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Lecciones aprendidas

Se destaca el valor de trabajar en colaboracion como equipo, compartiendo responsabilidades
y enfocandose en objetivos comunes. Este enfoque ha permitido la entrega eficiente y de alta

calidad de los artefactos comprometidos.

Se reconoce la importancia de aclarar cualquier duda durante el refinamiento y la
planificacion del sprint. Esto evita errores derivados de suposiciones incorrectas y garantiza

que las tareas se ejecuten conforme a los requerimientos del Product Owner.

La comunicacion efectiva dentro del equipo y con las partes interesadas del negocio ha
demostrado ser clave. El uso constante de feedback ha permitido corregir errores a tiempo y

mejorar continuamente antes de la aceptacion final de los artefactos.

Se resalta la relevancia del refinamiento continuo del Product Backlog, lo que asegura que
los trabajos pendientes estén preparados para los siguientes sprints. Este proceso ha facilitado

entregas incrementales y alineadas con las necesidades del negocio.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Presentacion de resultados

4.1.1. Resultados para Toma de decisiones de ventas

El procesamiento y analisis de los datos correspondientes a la variable dependiente se realizé
mediante el uso combinado de los softwares SPSS y Microsoft Excel. A través de estas herramientas se
analizé la informacién obtenida mediante los cuestionarios aplicados, estableciendo claramente las
diferencias existentes entre los resultados obtenidos antes y después de la implementacion de mejoras
en la toma de decisiones de ventas. Asimismo, se emplearon baremos especificos para categorizar los
niveles de desempefio alcanzados, facilitando asi la identificacion clara y precisa del beneficio logrado.
Estos baremos, junto con sus criterios detallados de interpretacion, estan disponibles en el anexo 5 de

esta investigacion.

Tabla 53. Resultados estadisticos para la variable dependiente “Toma de decisiones de ventas”

Estadisticos

pre_test toma decisiones post_test toma_decisiones

N Vélido 16 16

Perdidos 0 0
Media 78,5625 209,3750
Mediana 73,5000 212,0000
Moda 65,00 214,00
Desv. Desviacion 14,28271 7,33826
Varianza 203,996 53,850

Los resultados obtenidos en el analisis estadistico muestran un cambio significativo en la toma
de decisiones de ventas tras la implementacion del dashboard en el restaurante Ya Pez Lechero. La
media aumentd notablemente desde 78.56 puntos en el pre-test hasta 209.37 puntos en el post-test,
indicando que el uso del dashboard facilitd una considerable mejora en la calidad de las decisiones

tomadas por los participantes. De igual forma, la mediana pas6 de 73.50 a 212.00 puntos, y la moda de
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65.00 a 214.00 puntos, reforzando la evidencia de que la mayoria de las respuestas en el post-test

alcanzaron valores considerablemente maés altos.

Adicionalmente, los indicadores de dispersidn reflejan una reduccion significativa, mostrando
que las decisiones tomadas tras la implementacion del dashboard fueron més homogéneas y
consistentes. La desviacién estandar se redujo desde 14.28 puntos en el pre-test hasta 7.33 puntos en el
post-test, mientras que la varianza disminuy6 desde 203.99 a 53.85. Estos resultados confirman que el
dashboard no solo mejoré el nivel promedio de las decisiones, sino que también contribuy6 a generar

una mayor uniformidad y estabilidad en la toma de decisiones de ventas del restaurante.

Tabla 54. Resultados para la variable dependiente “Toma de decisiones de ventas”

Nivel Recuento Pre-test Recuento Post-test
Bajo 16 100% 0 0%
Medio 0 0% 0 0%
Alto 0 0% 16 100%
Total 16 100% 16 100%

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio
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Figura 50. Barras comparativas para “Toma de decisiones de ventas” (pre-

test y post-test)
Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

Los resultados del pre-test indican que el 100 % de los participantes, es decir, 16 casos,
evaluaron la toma de decisiones de ventas en un nivel bajo. Esto evidencia que, antes de la
implementacion del Dashboard con Google Cloud Platform, los procesos de analisis de ventas eran
manuales, lo que dificultaba el acceso a informacion actualizada y precisa. La dependencia de reportes
en Excel y la falta de visualizacién estructurada de datos limitaban la capacidad de los responsables para

evaluar tendencias y tomar decisiones estratégicas basadas en informacién confiable.
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Tras la implementacion del dashboard, el post-test muestra una mejora significativa en la toma
de decisiones. La totalidad de los participantes pasé del nivel bajo al nivel alto, reflejando que ahora
cuentan con herramientas digitales que permiten acceder a un reporte dindmico para visualizar métricas
clave y analizar informacion con mayor precision. La automatizacion del proceso ha facilitado la
identificacion de patrones de venta, optimizando la eficiencia en la gestion comercial y reduciendo la

incertidumbre en la toma de decisiones.

Estos resultados confirman que la digitalizacién del analisis de ventas ha generado un impacto
positivo en el restaurante Ya Pez Lechero. La evolucion de un 100 % en nivel bajo a un 100 % en nivel
alto demuestra que el Dashboard con Google Cloud Platform ha optimizado la capacidad analitica del
negocio, permitiendo decisiones mas agiles, fundamentadas y estratégicas, mejorando asi la gestion y

el crecimiento del restaurante.

Tabla 55. Resultados estadisticos para la dimension “Ventas generales”

Estadisticos

pre_test d1 post_test d1

N Valido 16 16

Perdidos 0 0
Media 29,6250 79,2500
Mediana 27,0000 80,0000
Moda 27,00 80,00
Desv. Desviacion 5,56028 3,67877
Varianza 30,917 13,533

Los resultados muestran una mejora significativa en la dimensidn ventas generales tras la
implementacion del dashboard en el restaurante Ya Pez Lechero. Inicialmente, segln el pre-test, los
participantes evaluaron la toma de decisiones en ventas generales en un nivel bajo, ya que dependian
principalmente de reportes manuales en Excel que dificultaban identificar tendencias, segmentar
ingresos y evaluar resultados comerciales en comparacion con objetivos del negocio. Esto se reflejé en

una media inicial de 29.62 puntos, una mediana de 27 puntos y una moda también de 27 puntos.

Luego de laimplementacion del dashboard con Google Cloud Platform, se evidencié una mejora
sustancial en la toma de decisiones. La media aument6 a 79.25 puntos, mientras que la mediana y la
moda alcanzaron los 80 puntos, indicando un fortalecimiento notable en la gestion y andlisis de las
ventas generales. El dashboard permiti6 una mejor visualizacion y andlisis de ingresos totales,
comparativas con periodos anteriores, deteccion de tendencias y la posibilidad de realizar proyecciones
de crecimiento basadas en datos actualizados. Asimismo, la disminucion en la desviacion estandar de

5.56 a 3.67 y en la varianza de 30.91 a 13.53 refleja una mayor uniformidad y precision en las
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evaluaciones realizadas por los participantes, confirmando que la automatizacion ha optimizado la toma

de decisiones, volviéndolas mas informadas, agiles y estratégicas.

Tabla 56. Resultados para la dimension “Ventas generales”

Nivel Recuento Pre-test Recuento Post-test
Bajo 15 94% 0 0%
Medio 1 6% 0 0%
Alto 0 0% 16 100%
Total 16 100% 16 100%

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio
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Figura 51. Barras comparativas para la dimension Ventas generales (pre-test y
post-test)

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

Los resultados del pre-test muestran que el 94 % de los participantes, es decir, 15 casos,
evaluaron la toma de decisiones en ventas generales en un nivel bajo, mientras que el 6 %, equivalente
a 1 caso, la ubicé en un nivel medio. Antes de la implementacion del Dashboard con Google Cloud
Platform, los usuarios dependian de reportes manuales en Excel, lo que dificultaba la identificacion de
tendencias de ventas, la segmentacion de ingresos y la evaluacion de los resultados comerciales en
relacion con los objetivos del negocio. La falta de herramientas dindmicas limitaba el anélisis de los
ingresos totales, impidiendo detectar patrones de crecimiento o disminucién en las ventas de manera
eficiente.

Tras la implementacién del dashboard, el post-test refleja una mejora significativa. EI 100 % de
los participantes ahora se encuentra en un nivel alto, lo que indica que el sistema ha facilitado la
visualizacion de datos, mejorando el analisis de ingresos totales, la comparacion con periodos anteriores

y la deteccion de tendencias de crecimiento en las ventas. Ademas, los usuarios ahora pueden evaluar
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con mayor precision el desempefio de las ventas y realizar proyecciones de crecimiento basadas en datos

historicos actualizados, lo que fortalece la planificacidn estratégica del negocio.

Estos resultados confirman que la automatizacion del andlisis de ventas generales ha generado
un impacto positivo en la toma de decisiones del restaurante Ya Pez Lechero. La transicion de un 94 %
en nivel bajo a un 100 % en nivel alto demuestra que el Dashboard con Google Cloud Platform ha
optimizado la gestion comercial, permitiendo decisiones mas informadas, agiles y estratégicas. La
capacidad de segmentar los ingresos, recibir alertas sobre cambios significativos y visualizar graficos

comprensibles ha mejorado la eficiencia operativa y la rentabilidad del negocio.

Tabla 57. Resultados estadisticos para la dimension “Ventas por cliente”

Estadisticos

pre_test d2 post_test d2

N Valido 16 16

Perdidos 0 0
Media 24,1250 64,9375
Mediana 21,5000 65,0000
Moda 20,00 67,00
Desv. Desviacion 5,00500 2,32289
Varianza 25,050 5,396

Los resultados obtenidos revelan una mejora significativa en la dimensidn ventas por cliente
tras implementar el dashboard con Google Cloud Platform en el restaurante Ya Pez Lechero. Antes del
uso del dashboard, la evaluacion sobre la gestion y toma de decisiones relacionadas con ventas por
cliente mostro valores relativamente bajos, reflejados en una media inicial de 24.12 puntos, una mediana
de 21.50 puntos y una moda de 20 puntos. Esta situacion se debia principalmente a la ausencia de
herramientas automatizadas que permitieran segmentar eficazmente a los clientes segun su consumo,

frecuencia y categorias especificas, dificultando asi la personalizacion de estrategias comerciales.

Tras la implementacion del dashboard, se observd un aumento considerable en todas las
métricas estadisticas: la media aumentd hasta 64.93 puntos, mientras que la mediana lleg6 a 65 puntos
y la moda se elevd a 67 puntos. Asimismo, la reduccion significativa en la desviacion estandar (de 5.00
a 2.32) y en la varianza (de 25.05 a 5.39) indica una mayor uniformidad y precision en la evaluacion
realizada por los participantes. Estos resultados confirman que la digitalizacion y automatizacion del
analisis de ventas por cliente ha facilitado la segmentacion detallada y el acceso eficiente a informacion
sobre patrones de compra, permitiendo decisiones comerciales mas efectivas, estratégicas y
personalizadas.
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Tabla 58. Resultados para la dimension “Ventas por cliente”

Nivel Recuento Pre-test Recuento Post-test
Bajo 15 94% 0 0%
Medio 1 6% 0 0%
Alto 0 0% 16 100%
Total 16 100% 16 100%

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio
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Figura 52. Barras comparativas para la dimension Ventas por cliente (pre-test

y post-test)
Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

Los resultados del pre-test muestran que el 94 % de los participantes, es decir, 15 casos,
evaluaron la toma de decisiones en ventas por cliente en un nivel bajo, mientras que el 6 %, equivalente
a 1 caso, la ubicé en un nivel medio. Antes de la implementacion del Dashboard con Google Cloud
Platform, el andlisis de ingresos por cliente era limitado debido a la falta de herramientas automatizadas
que permitieran segmentar a los clientes segin su consumo, frecuencia de compra y categorias
especificas. La ausencia de reportes detallados dificultaba la identificacion de los clientes més rentables

y la personalizacion de estrategias de venta.

Después de la implementacion del dashboard, el post-test evidencia una mejora significativa en
esta dimensién. El 100 % de los participantes ahora se encuentra en un nivel alto, lo que refleja que el
sistema ha optimizado la segmentacion de ingresos por cliente y ha facilitado el acceso a informacion
detallada sobre patrones de compra. Gracias a la automatizacion, los usuarios pueden visualizar el
ingreso promedio por cliente, evaluar el impacto de promociones y obtener datos sobre la frecuencia de
compra en diferentes periodos de tiempo. Esto ha permitido una mejor toma de decisiones basada en

informacion precisa y actualizada.

Estos resultados confirman que la digitalizacion del analisis de ventas por cliente ha generado

un impacto positivo en la estrategia comercial del restaurante Ya Pez Lechero. La transicion de un 94
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% en nivel bajo a un 100 % en nivel alto demuestra que el Dashboard con Google Cloud Platform ha
fortalecido la capacidad de segmentacion y andlisis de clientes, permitiendo decisiones mas efectivas y
personalizadas. La posibilidad de acceder a reportes detallados, gréficos intuitivos y KPIs de

crecimiento ha mejorado la eficiencia en la gestion de ventas y en la fidelizacion de clientes.

Tabla 59. Resultados estadisticos para la dimension “Ventas por territorio”

Estadisticos

pre_test_d3 post_test_d3

N Vélido 16 16

Perdidos 0 0
Media 24,8125 65,1875
Mediana 23,5000 66,0000
Moda 20,00 67,00
Desv. Desviacion 4,32387 2,19754
Varianza 18,696 4,829

Los resultados evidencian una mejora importante en la dimensién ventas por territorio después
de la implementacidn del dashboard en el restaurante Ya Pez Lechero. Inicialmente, segln el pre-test,
los participantes consideraron la toma de decisiones relacionada con la segmentacion y analisis por
territorio en niveles bajos, debido principalmente a la falta de reportes automatizados que limitaron la
comparacion efectiva del desempefio entre sucursales y dificultaron identificar oportunidades para
mejorar la rentabilidad. Esto se refleja en una media inicial de 24.81 puntos, una mediana de 23.50

puntos y una moda de 20 puntos.

Posterior a la implementacion del dashboard con Google Cloud Platform, se observa un
significativo incremento en los indicadores: la media subid hasta 65.18 puntos, la mediana alcanzo 66
puntos y la moda se incrementd a 67 puntos. Adicionalmente, la reduccidn en la desviacion estandar de
4.32 a 2.19 y en la varianza de 18.69 a 4.82 indica una mejora notable en la uniformidad de las
evaluaciones. Estos resultados confirman que la automatizacion del analisis territorial permitio
comparar eficientemente las sucursales, identificar tendencias, evaluar el desempefio histérico y ajustar
estrategias comerciales con datos actualizados, fortaleciendo asi la planificacion estratégica y

optimizando la rentabilidad del negocio.

Tabla 60. Resultados para la dimensién Ventas por territorio

Nivel Recuento  Pre-test  Recuento Post-test
Bajo 15 94% 0 0%
Medio 1 6% 0 0%
Alto 0 0% 16 100%
Total 16 100% 16 100%

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio
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Figura 53. Barras comparativas para la dimension Ventas por territorio (pre-

test y post-test)
Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

Los resultados del pre-test reflejan que el 94 % de los participantes, es decir, 15 casos, evaluaron
la toma de decisiones en ventas por territorio en un nivel bajo, mientras que el 6 %, equivalente a 1 caso,
la ubicé en un nivel medio. Antes de la implementacién del Dashboard con Google Cloud Platform, la
segmentacion y andlisis de ingresos por sucursal era limitada, lo que dificultaba la comparacién de
desempefio entre distintas ubicaciones. La falta de reportes automatizados impedia identificar sucursales
con mayor crecimiento de ingresos, dificultando la deteccion de oportunidades para mejorar la

rentabilidad y optimizar la asignacion de recursos.

Tras la implementacion del dashboard, el post-test evidencia un avance significativo. EI 100 %
de los participantes ahora se encuentra en un nivel alto, lo que indica que el sistema ha facilitado la
segmentacion de ingresos por territorio, permitiendo comparar sucursales, evaluar tendencias de
crecimiento y detectar oportunidades de mejora en cada ubicacién. Ademas, los usuarios ahora pueden
analizar el desempefio histérico de cada sucursal, identificar aquellas con bajo rendimiento y ajustar

estrategias de venta basadas en datos confiables y actualizados.

Estos resultados confirman que la digitalizacion del andlisis de ventas por territorio ha
fortalecido la gestion comercial del restaurante Ya Pez Lechero. La transicion de un 94 % en nivel bajo
a un 100 % en nivel alto demuestra que el Dashboard con Google Cloud Platform ha optimizado la toma
de decisiones al permitir visualizar ingresos por sucursal, evaluar campafias de ventas y detectar
oportunidades para mejorar la rentabilidad del negocio. La automatizacion ha mejorado la eficiencia en
la planificacién estratégica, asegurando un crecimiento mas equitativo y sostenido entre las diferentes

ubicaciones.
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4.1.2. Prueba de hipotesis

A continuacién, se presentan los resultados del Pre-test y Pos-test del Cuestionario
Dashboard con Google Cloud Platform, aplicado al grupo de 16 trabajadores del restaurante
Ya Pez Lechero para evaluar su impacto en la toma de decisiones de ventas.
A. Prueba de normalidad (Shapiro-Wilk)

Ho: La distribucion de la variable proviene de la distribucién normal.

H;: La distribucion de la variable no proviene de la distribucion normal.

Para evaluar la normalidad de los datos, se utiliza la prueba de Shapiro-Wilk, debido a

que el tamafio de la muestra de los grupos es de 50 0 menos.

Tabla 61. Prueba de normalidad (Shapiro-Wilk)

Variables / Dimensiones Test Estadistico gl Sig. Prueba
Pre - test 0.865 16 0.023 Wilcoxon
D1: Ventas generales
Post - test 0.772 16 0.001 Wilcoxon
D2: Ventas por cliente Pre - test 0.853 16 0.015 Wilcoxon
Post - test 0.833 16 0.008 Wilcoxon
D3: Ventas por territorio Pre - test 0.894 16 0.065 T - student
Post - test 0.807 16 0.003 Wilcoxon
Y: Tomade decisiones de .. 0839 16  0.009 Wilcoxon
ventas
Post - test 0.717 16 0.000 Wilcoxon

Fuente: Elaboracién propia con la aplicacion SPSS
Regla de decision:
Si el p > 0.05 se concluye Ho
Si el p <0.05 se concluye H;
Conclusion:

En la dimension Ventas generales, el nivel de significancia asintotica bilateral obtenido en el
Pre-test (0.023) y Post-test (0.001) es menor al nivel de significancia (0=0.050=5%), por lo que se acepta
H;. Esto indica que la distribucion de la variable no proviene de una distribucién normal. Por lo tanto,

en la prueba de hipotesis se debe utilizar una prueba no paramétrica, en este caso, la prueba de Wilcoxon.

En la dimension Ventas por cliente, el nivel de significancia asintotica bilateral obtenido en el
Pre-test (0.015) y Post-test (0.008) es menor al nivel de significancia (0=0.050=5%), por lo que se acepta

Hi. Esto indica que la distribucion de la variable no proviene de una distribucién normal. En
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consecuencia, en la prueba de hipotesis se debe utilizar una prueba no paramétrica como la prueba de

Wilcoxon.

En la dimensidn Ventas por territorio, el nivel de significancia asint6tica bilateral obtenido en
el Pre-test (0.065) es mayor al nivel de significancia («=0.050=5%), por lo que se acepta Ho, lo que
indicaria que la distribucion de la variable proviene de una distribucion normal y que se podria emplear
una prueba paramétrica como la prueba T de Student. Sin embargo, en el Post-test (0.003), el nivel de
significancia es menor al nivel de significancia (¢=0.050=5%), lo que indica que la distribucion en esta
fase no es normal. Dado que al menos una de las mediciones no cumple con el supuesto de normalidad,
y siguiendo convenciones de investigacion que recomiendan el uso de pruebas no paramétricas cuando
no hay una distribucion normal en alguna de las etapas del estudio, se optara por utilizar la prueba de

Wilcoxon para garantizar la consistencia del analisis estadistico.

En la variable Toma de decisiones de ventas, el nivel de significancia asintotica bilateral
obtenido en el Pre-test (0.009) y Post-test (0.000) es menor al nivel de significancia (¢=0.050=5%), por
lo que se acepta H;. Esto indica que la distribucion de la variable no proviene de una distribucion normal.
Por lo tanto, en la prueba de hip6tesis se debe emplear una prueba no paramétrica como la prueba de

Wilcoxon.

B. Prueba de Hipdtesis General

i. Hipdtesis General: La implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye
mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero,

Huancayo-2024.

ii. Prueba estadistica: Z de Wilcoxon
iii. Hipotesis estadisticas:
e HO: No existen diferencias de rangos en toma de decisiones de ventas entre el pre-test
y post-test.

e HL1: Existen diferencias de rangos en toma de decisiones de ventas entre el pre-test y

post-test.
iv. Significancia: 0.05

v. Pruebas:

135



Tabla 62. Prueba de rangos para la toma de decisiones de ventas

Rangos
Rango
N promedio Suma de rangos

post_test_toma_decisiones_ Rangos 02 0.00 0.00
de_ventas - negativos
pre_test_toma_decisiones_d Rangos 16° 8.50 136.00
e_ventas positivos

Empates 0°

Total 16

Fuente: Elaboracion propia con la aplicacion SPSS

Tabla 63. Prueba de hipoétesis para la toma de decisiones de ventas

Estadisticos de prueba
post_test_toma_decisiones_de_ventas -
pre test toma decisiones de ventas
Z -3.519°
valor p 0.000

Fuente: Elaboracién propia con la aplicacion SPSS
vi. Decision:
a. Si valor p no supera el umbral de 0.05 — existen diferencias — Hay influencia del

dashboard con Google Cloud Platform.

b. Si valor p supera el umbral de 0.05 — no existen diferencias — No hay influencia del

dashboard con Google Cloud Platform.

vii. Analisis:

La tabla 62 presenta la prueba de rangos con signos de Wilcoxon, que compara las diferencias
en la toma de decisiones de ventas antes y después de la implementacion. Segun los resultados
observados, existen 16 rangos positivos, con una suma total de 136 en los rangos. Esto evidencia que,
en todos los casos analizados, se registré una mejora significativa en la toma de decisiones de ventas
luego de la implementacion. Este hallazgo indica claramente que los valores obtenidos posterior a la

implementacion son mayores en comparacion con los previos. Por otro lado, no se registran rangos

negativos ni empates, lo que fortalece ain més esta conclusion.

En la tabla 63 se presenta la prueba de hipétesis para la variable toma de decisiones de ventas,
obteniéndose un valor Z de -3.519 y un valor p de 0.000. En el contexto de esta prueba estadistica, un
valor Z negativo sefiala que las diferencias entre los resultados del post-test y pre-test en la toma de

decisiones de ventas es significativamente distinta de cero. Asimismo, el valor p obtenido es
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extremadamente bajo (menor al nivel critico de significancia de 0.05), lo que confirma la existencia de

diferencias estadisticamente significativas entre ambas mediciones.

En conclusidn, los analisis estadisticos realizados validan la hipdtesis planteada, demostrando
de manera objetiva y concluyente que dicha implementacion tiene un impacto positivo significativo

sobre la calidad y efectividad del proceso de toma de decisiones de ventas del restaurante.
viii. Conclusion:
Se acepta la hip6tesis general de estudio; es decir, la implementacion del dashboard con Google

Cloud Platform influyé mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas del restaurante

Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.

C. Prueba de Hipdtesis Especificas

Hipdtesis Especifica 1

i. Hipotesis de investigacion: La implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform
influye mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas generales del restaurante

Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.
ii. Prueba estadistica: Z de Wilcoxon
iii. Hipotesis estadisticas:

e HO: No existen diferencias para los rangos en toma de decisiones de ventas generales entre
el pre-test y post-test.

e H1: Existen diferencias para los rangos en toma de decisiones de ventas generales entre el
pre-test y post-test.

iv. Significancia: 0.05
v. Pruebas:

Tabla 64. Prueba de rangos para la toma de decisiones de ventas generales

Rangos
Rango
N promedio Suma de rangos
post_test D1 - pre_test D1 Rangos negativos 02 0.00 0.00
Rangos positivos 16° 8.50 136.00
Empates 0c
Total 16

Fuente: Elaboracion propia con la aplicacion SPSS
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Tabla 65. Prueba de hipdtesis para la toma de decisiones de ventas generales

Estadisticos de prueba
post test D1 - pre test D1
Z -3.520°
valor p 0.000

Fuente: Elaboracion propia con la aplicacién SPSS
vi. Decision:
a. Si valor p no supera el umbral de 0.05 — existen diferencias — Hay influencia del

dashboard con Google Cloud Platform.

b. Si valor p supera el umbral de 0.05 — no existen diferencias — No hay influencia del

dashboard con Google Cloud Platform.

vii. Analisis:

La tabla 64 presenta la prueba de rangos con signos de Wilcoxon, aplicada especificamente a la
toma de decisiones de ventas generales antes y después de la implementacion. Segun estos resultados,
se registran 16 rangos positivos, con una suma total de rangos de 136. Este resultado indica claramente
que, en todos los casos evaluados, existid una mejora en las decisiones relacionadas con las ventas

generales tras la implementacion. Ademas, no se registraron rangos negativos ni empates, lo que

confirma alin mas esta tendencia favorable.

En la tabla 65, correspondiente a la prueba de hipdtesis, se observa un valor Z de -3.520 y una
significancia asintdtica (bilateral) con valor p igual a 0.000. Un valor Z negativo, en el contexto de la
prueba de Wilcoxon, sefiala que las diferencias observadas entre las decisiones de ventas generales pre
y post implementacion son significativamente distintas de cero. Ademas, el valor p obtenido es
extremadamente bajo (por debajo del umbral de significancia de 0.05), lo que confirma con solidez

estadistica esta diferencia significativa.

En conclusion, estos resultados estadisticos validan que existe una mejora considerable y
estadisticamente significativa en la toma de decisiones de ventas generales, como consecuencia directa
de la implementacion evaluada.

viii. Conclusion:

Se acepta la hipotesis especifica 1 de estudio; es decir, la implementacion del dashboard con
Google Cloud Platform influyé mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas generales

del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.
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Hipdtesis Especifica 2:

i. Hipotesis de investigacion: La implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform
influye mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas por cliente del restaurante

Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.

ii. Prueba estadistica: Z de Wilcoxon
iii. Hipotesis estadisticas:
e HO: No existen diferencias para los rangos en toma de decisiones de ventas por cliente

entre el pre-test y post-test.

o H1: Existen diferencias para los rangos en toma de decisiones de ventas por cliente entre

el pre-test y post-test.
iv. Significancia: 0.05
v. Pruebas:

Tabla 66. Prueba de rangos para la toma de decisiones de ventas por cliente

Rangos
Rango
N promedio  Suma de rangos
post_test D2 - pre_test D2 Rangos negativos 02 0.00 0.00
Rangos positivos 16° 8.50 136.00
Empates 0c
Total 16

Fuente: Elaboracion propia con la aplicacion SPSS

Tabla 67. Prueba de hipotesis para la toma de decisiones de ventas por cliente

Estadisticos de prueba
post_test D2 - pre test D2
z -3.519°
valor p 0.000

Fuente: Elaboracién propia con la aplicacion SPSS
vi. Decision:
a. Si valor p no supera el umbral de 0.05 — existen diferencias — Hay influencia del

dashboard con Google Cloud Platform.

b. Si valor p supera el umbral de 0.05 — no existen diferencias — No hay influencia del

dashboard con Google Cloud Platform.
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vii. Analisis:

La tabla 66 presenta la prueba de rangos con signos de Wilcoxon aplicada especificamente para
evaluar la toma de decisiones de ventas por cliente antes y después de la implementacidn. Segin los
resultados obtenidos, se identifican 16 rangos positivos con una suma total de rangos de 136. Este
resultado indica claramente que, en la totalidad de los casos evaluados, hubo una mejora en las
decisiones relacionadas con las ventas por cliente después de la implementacion. Ademas, no se

registraron rangos negativos ni empates, reforzando asi la evidencia de mejora significativa.

En la tabla 67, correspondiente a la prueba de hipoétesis, se observa un valor Z de -3.519 y un
valor p igual a 0.000. En la prueba de Wilcoxon, un valor Z negativo refleja que las diferencias
observadas entre las decisiones sobre ventas por cliente en las mediciones pre y post implementacion
son significativamente distintas de cero. El valor p extremadamente bajo (menor al umbral de

significancia de 0.05) confirma estadisticamente esta diferencia significativa.

En conclusion, estos resultados validan con solidez estadistica que la implementacion ha tenido
un impacto positivo y significativo en la mejora de la toma de decisiones en ventas por cliente en el

restaurante Ya Pez Lechero.
viii. Conclusion:
Se acepta la hipotesis especifica 2 de estudio; es decir, la implementacién del dashboard con

Google Cloud Platform influyé mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas por cliente

del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.

Hipdtesis Especifica 3:

i. Hipotesis de investigacion: La implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform
influye mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas por territorio del

restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.

ii. Prueba estadistica: Z de Wilcoxon
iii. Hipotesis estadisticas:
e HO: No existen diferencias para los rangos en toma de decisiones de ventas por territorio

entre el pre-test y post-test.

e H1: Existen diferencias para los rangos en toma de decisiones de ventas por territorio entre

el pre-test y post-test.
iv. Significancia: 0.05

v. Pruebas:
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Tabla 68. Prueba de rangos para la toma de decisiones de ventas por territorio

Rangos
Rango
N promedio Suma de rangos

post_test D3 - pre_test D3  Rangos 02 0.00 0.00

negativos

Rangos 16° 8.50 136.00

positivos

Empates 0°

Total 16

Fuente: Elaboracién propia con la aplicacion SPSS

Tabla 69. Prueba de hipoétesis para la toma de decisiones de ventas por territorio

Estadisticos de prueba
post test D3 - pre test D3
z -3.521°
valor p 0.000

Fuente: Elaboracion propia con la aplicacion SPSS
vi. Decision:
a. Si valor p no supera el umbral de 0.05 — existen diferencias — Hay influencia del

dashboard con Google Cloud Platform.

b. Si valor p supera el umbral de 0.05 — no existen diferencias — No hay influencia del

dashboard con Google Cloud Platform.

vii. Analisis:

La tabla 68 presenta la prueba de rangos con signos de Wilcoxon aplicada especificamente a la
dimension toma de decisiones de ventas por territorio antes y después de la implementacién. Segun los
resultados, se registran 16 rangos positivos con una suma total de rangos de 136, indicando claramente
que en todos los casos evaluados hubo una mejora significativa en las decisiones relacionadas con las

ventas por territorio posterior a la implementacién. Ademas, la ausencia de rangos negativos y empates

refuerza la evidencia del impacto positivo.

En la tabla 69, correspondiente a la prueba de hipdtesis, se obtiene un valor Z de -3.521 y un
valor p de 0.000. En el contexto de la prueba de Wilcoxon, un valor Z negativo indica que las diferencias
observadas entre las decisiones sobre ventas por territorio en el pre y post implementacion es
significativamente distinta de cero. El valor p obtenido es extremadamente bajo (menor al umbral de

significancia de 0.05), lo que confirma estadisticamente esta diferencia significativa.
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En conclusion, los resultados estadisticos demuestran con solidez que la implementacion
evaluada ha generado una mejora significativa en la toma de decisiones de ventas por territorio en el

restaurante Ya Pez Lechero.
viii. Conclusion:
Se acepta la hipotesis especifica 3 de estudio; es decir, la implementacion del dashboard con

Google Cloud Platform influyé mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas por

territorio del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.

4.1.3. Resultados para Dashboard con Google Cloud Platform

El procesamiento y andlisis de los datos correspondientes a la variable independiente se realizé
mediante el uso combinado de los softwares SPSS y Microsoft Excel. A través de estas herramientas se
analizé la informacion obtenida en los cuestionarios aplicados, estableciendo claramente la diferencia
entre los resultados antes y después de la implementacién del dashboard. Se emplearon baremos
especificos para categorizar los niveles de mejora obtenidos tras la transicion del reporte manual al uso
del dashboard, aspecto que facilitd identificar claramente el beneficio obtenido. Dichos baremos y sus

criterios detallados de interpretacion se encuentran disponibles en el anexo 5 de esta investigacion.

Tabla 70. Resultados para la variable independiente “Dashboard con Google Cloud Platform”

Nivel Recuento Pre-test Recuento Post-test
Bajo 16 100% 0 0%
Medio 0 0% 1 6%
Alto 0 0% 15 94%
Total 16 100% 16 100%

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

90

20% o

0%

Bajo Medio Alto

m Pre-test m Post-test
Figura 54. Barras comparativas para “Dashboard con Google Cloud
Platform” (pre-test y post-test)
Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio
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Los resultados obtenidos reflejan una mejora significativa tras la implementacién del dashboard
en el restaurante Ya Pez Lechero, especialmente al dejar de utilizar el reporte manual de ventas generado
en Excel desde el ERP. En la evaluacion inicial del pre-test, el 100 % de los participantes, es decir, los
16 casos, se encontraba en un nivel bajo. Esto evidencia que antes de la implementacién del dashboard,
el proceso dependia exclusivamente del reporte manual extraido del sistema ERP, método que implicaba
limitaciones significativas, como demoras en la actualizacion de informacion, errores frecuentes debido

a la intervencion manual y dificultades para visualizar claramente los indicadores clave.

Después de implementar el dashboard, los resultados del post-test muestran un avance
considerable. La cantidad de participantes en el nivel bajo se redujo completamente de 16 a 0 casos. Por
otro lado, un participante alcanzo el nivel medio, representando asi el 6 % del total. La mayoria de los
trabajadores, es decir, 15 casos (94 %), alcanzaron un nivel alto en la adopcién y uso del nuevo
dashboard. Este cambio refleja que el dashboard ha reemplazado exitosamente el reporte manual de
ventas en Excel del ERP, proporcionando acceso inmediato y visualmente claro a los indicadores

relevantes para el restaurante.

En conclusidn, la implementacion del dashboard permitié eliminar por completo la dependencia
del reporte manual generado por el ERP, transformando significativamente la dindmica del trabajo diario
del restaurante Ya Pez Lechero. La evolucion desde un 100 % de participantes en nivel bajo hacia un
94 % en nivel alto y un 6 % en nivel medio demuestra que la transicion hacia una herramienta digital
automatizada genera importantes beneficios operativos, tales como precision, rapidez y accesibilidad en

el manejo de la informacion comercial.

Tabla 71. Resultados para la dimensién Escalabilidad

Nivel Recuento Pre-test Recuento Post-test
Bajo 16 100% 0 0%
Medio 0 0% 1 6%
Alto 0 0% 15 94%
Total 16 100% 16 100%

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio
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Figura 55. Barras comparativas para la dimension Escalabilidad (pre-test y post-test)
Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

Los resultados del pre-test muestran que el 100 % de los participantes, es decir, 16 casos,
evaluaron la escalabilidad en un nivel bajo. Esto refleja las limitaciones del uso de reportes manuales
en Excel, donde la gestion de grandes volumenes de datos resultaba ineficiente, el tiempo de carga era
prolongado y la actualizacion de la informacidn requeria procesos manuales. Ademas, la falta de
automatizacion impedia la integracién de nuevas visualizaciones o fuentes de datos sin afectar la calidad
y confiabilidad del anélisis. No se registraron casos en niveles medio o alto, lo que indica que la toma
de decisiones estaba condicionada por herramientas poco dindmicas y con un alto riesgo de errores

humanos.

Después de la implementacion del Dashboard con Google Cloud Platform, los resultados del
post-test evidencian una mejora significativa en la escalabilidad del sistema. EI 94 % de los
participantes, equivalente a 15 casos, calificaron la escalabilidad en un nivel alto, mientras que el 6 %,
correspondiente a 1 caso, la ubico en un nivel medio. La eliminacion del nivel bajo refleja un cambio
positivo, ya que el dashboard permitié manejar grandes voliumenes de datos sin afectar el rendimiento,
mejorar la velocidad de respuesta y ofrecer una experiencia mas estable, incluso en momentos de alta
demanda. Ademas, los participantes destacaron la facilidad para agregar nuevas visualizaciones y

fuentes de datos sin comprometer la operatividad del sistema.

Estos resultados confirman que la implementacion del Dashboard con Google Cloud Platform
ha transformado la gestion de la informacidn en el restaurante Ya Pez Lechero. La transicién de un 100
% en nivel bajo a un 94 % en nivel alto demuestra que la automatizacion y centralizacién de datos han
optimizado la toma de decisiones, reduciendo la dependencia de procesos manuales y mejorando la

eficiencia en el andlisis de ventas.
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Tabla 72. Resultados para la dimension Alta disponibilidad

Nivel Recuento Pre-test Recuento Post-test
Bajo 16 100% 0 0%
Medio 0 0% 3 19%
Alto 0 0% 13 81%
Total 16 100% 16 100%

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

8 0,

0%

Bajo Medio Alto

M Pre-test mPost-test

Figura 56. Barras comparativas para la dimension Alta disponibilidad (pre-
test y post-test)

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

Los resultados del pre-test reflejan que el 100 % de los participantes, es decir, 16 casos,
evaluaron la alta disponibilidad en un nivel bajo. Esto indica que, antes de la implementacion del
Dashboard con Google Cloud Platform, la disponibilidad de la informacion estaba limitada por el uso
de reportes manuales en Excel, lo que generaba problemas de acceso, actualizaciones no sincronizadas
y posibles interrupciones en la consulta de datos. Ademas, los reportes no estaban disponibles de manera
diaria, lo que dificultaba la toma de decisiones oportuna. No se registraron casos en niveles medio o
alto, evidenciando una falta de herramientas que garantizaran la estabilidad y accesibilidad de la
informacion en cualquier momento.

Tras la implementacion del dashboard, el post-test muestra una mejora considerable en la alta
disponibilidad. EI 100 % de los participantes dejé de estar en un nivel bajo. Ahora, el 19 % de los casos,
equivalente a 3 participantes, calificd la disponibilidad en un nivel medio, mientras que el 81 %,
correspondiente a 13 casos, la evalué en un nivel alto. Esta evolucion demuestra que el uso del
Dashboard con Google Cloud Platform ha permitido un acceso mas estable y continuo a la informacion,
minimizando interrupciones y garantizando que los datos estén actualizados cuando los usuarios los
necesitan. Ademas, el dashboard facilita la consulta desde cualquier dispositivo, asegurando que la

informacion se mantenga accesible incluso durante actualizaciones o en momentos de alta demanda.
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Estos resultados confirman que la transicion de reportes manuales a una plataforma digital ha
optimizado significativamente la disponibilidad de la informacion en el restaurante Ya Pez Lechero. El
cambio de un 100 % en nivel bajo a un 81 % en nivel alto y un 19 % en nivel medio indica que los
usuarios ahora pueden acceder al dashboard de manera confiable, sin restricciones de horario o

dispositivos, mejorando la eficiencia en la toma de decisiones basada en datos.

Tabla 73. Resultados para la dimensién Confiabilidad

Nivel Recuento Pre-test Recuento Post-test
Bajo 16 100% 0 0%
Medio 0 0% 2 13%
Alto 0 0% 14 88%
Total 16 100% 16 100%

Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

100% 880

0, 0, 0

Bajo Medio Alto

M Pre-test mPost-test

Figura 57. Barras comparativas para la dimensién Alta disponibilidad (pre-

test y post-test)
Fuente: Elaborada con base en los instrumentos de estudio

Los resultados del pre-test muestran que el 100 % de los participantes, es decir, 16 casos,
evaluaron la confiabilidad en un nivel bajo. Esto indica que, antes de la implementacién del Dashboard
con Google Cloud Platform, los usuarios dependian de reportes manuales en Excel, lo que generaba
dudas sobre la precisién y consistencia de los datos. Ademas, la falta de automatizacion y controles de
seguridad aumentaba la posibilidad de errores en los reportes, lo que reducia la confianza en la
informacion utilizada para la toma de decisiones. No se registraron casos en niveles medio o alto, lo que

evidencia que el proceso manual no garantizaba datos confiables ni un acceso seguro a la informacion.

Después de la implementacién del dashboard, los resultados del post-test reflejan una mejora
significativa en la percepcién de confiabilidad. EI 100 % de los participantes dej6 de estar en un nivel

bajo. Ahora, el 13 % de los casos, equivalente a 2 participantes, califico la confiabilidad en un nivel
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medio, mientras que el 88 %, correspondiente a 14 casos, la evalu6 en un nivel alto. Este cambio
demuestra que el dashboard ha permitido a los usuarios confiar en que los datos reflejan la realidad del
negocio, asegurando precision, consistencia y actualizacion en los reportes. Ademas, la implementacion
de medidas de seguridad ha mejorado la percepcion de control de acceso, garantizando que solo personas

autorizadas puedan consultar la informacion.

Estos resultados confirman que la implementacion del Dashboard con Google Cloud Platform
ha fortalecido la confiabilidad de los datos en la toma de decisiones del restaurante Ya Pez Lechero. La
evolucién desde un 100 % en nivel bajo hasta un 88 % en nivel alto y un 13 % en nivel medio demuestra
que la digitalizacion del proceso ha reducido errores, mejorado la consistencia de los datos y brindado

mayor confianza a los usuarios, lo que se traduce en decisiones mas seguras y fundamentadas.

4.2. Discusion de resultados

Sobre el objetivo general, que buscé determinar la influencia de la implementacion de un
dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez
Lechero, Huancayo-2024, los resultados obtenidos en la tabla 57 mediante la prueba estadistica de
Wilcoxon (Z = -3.519 y p-valor = 0.000) evidencian claramente que dicha implementacion influye
mejorando significativamente la mejora de la toma de decisiones de ventas del restaurante. Estos
hallazgos guardan coherencia con los resultados obtenidos por Vite Ayala et al. (12) en su estudio
“Dashboard for the improvement of school management in educational institutions”, en el que también
se confirmo estadisticamente (p = 0.000) la influencia positiva de un dashboard en la gestién escolar.
Aungue en dicho antecedente se utilizaron pruebas paramétricas tras validar la normalidad mediante
Shapiro-Wilk, ambos estudios coinciden claramente en que la implementacién de dashboards genera
impactos positivos significativos sobre la calidad y eficiencia en la toma de decisiones. Asimismo, la
investigacion realizada por Mesbaul et al. (1) refuerza estos resultados, ya que aplicaron un disefio
experimental con grupo control y postprueba, obteniendo igualmente valores altamente significativos
(p =0.000) en la mejora de procesos analiticos relacionados con la gerencia de ventas tras implementar
una solucién tecnolégica basada en dashboards. Por tanto, con base en estos antecedentes y resultados,
se afirma que la implementacién del dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando

significativamente la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.

Sobre el objetivo especifico 1, que busco determinar la influencia de la implementacion de un
dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas generales del restaurante Ya
Pez Lechero, Huancayo-2024, los resultados obtenidos en la tabla 59 mediante la prueba estadistica de
Wilcoxon (Z = -3.520 y p-valor = 0.000) evidencian claramente que dicha implementacién influye
mejorando significativamente la mejora de la toma de decisiones relacionadas con ventas generales en

el restaurante. Estos hallazgos se alinean coherentemente con los resultados obtenidos por Luyo et al.
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(2) en su investigacion titulada “Unlocking Insights: A Cloud Tool for Data Visualisation in a Smart
Meter Project”, donde también se realizd un analisis estadistico riguroso, aplicando pruebas
paramétricas tras confirmar la normalidad en la distribucion de los datos (p > 0.05). En dicho estudio se
efectuaron contrastes de hipoétesis sobre indicadores clave como el tiempo de generacion de reportes, la
cantidad de reportes generados por dia y el tiempo requerido para analizar la informacion, obteniendo
en todos los casos valores altamente significativos (p = 0.000). Esto permitié concluir que la
implementacion de una solucion tecnolégica basada en dashboards tuvo un efecto positivo y
estadisticamente significativo en los procesos de soporte a la toma de decisiones en la gerencia de
ventas. Asimismo, Chan et al. (8) fortalecen estos resultados mediante su estudio, donde realizaron
andlisis estadisticos basados en el modelo NBD-Dirichlet utilizando datos histéricos del
comportamiento de usuarios para alimentar un dashboard interactivo. Aunque su enfogue no se
fundamentd en pruebas clasicas de hipétesis como la prueba t de Student o Wilcoxon, si aplicaron
métodos cuantitativos rigurosos para estimar métricas claves relacionadas con la frecuencia de visitas y
la fidelidad del usuario. Sus resultados demostraron que estos métodos proporcionaron visualizaciones
precisas y relevantes, validando su utilidad para la toma de decisiones estratégicas en contextos digitales.
Por tanto, con base en estos antecedentes y resultados obtenidos, se afirma que la implementacién de un
dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando significativamente la toma de decisiones de

ventas generales del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.

Sobre el objetivo especifico 2, que busco determinar la influencia de la implementacion de un
dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas por cliente del restaurante Ya
Pez Lechero, Huancayo-2024, los resultados obtenidos en la tabla 61 mediante la prueba estadistica de
Wilcoxon (Z = -3.519 y p-valor = 0.000) evidencian claramente que dicha implementacién influye
mejorando significativamente la mejora de la toma de decisiones relacionadas con ventas por cliente en
el restaurante. Estos hallazgos guardan coherencia con los resultados obtenidos por Paucar Palomino et
al. (13) en su investigacion titulada “Modelo de toma de decisiones implementado con BI para la
gerencia de ventas en una comercializadora de alimentos”, donde también se utilizd un disefio
experimental con postprueba y grupo de control. En dicha investigacion, tras confirmar la distribucion
normal de los datos mediante pruebas de normalidad (p > 0.05), se realizaron pruebas paramétricas de
hip6tesis sobre indicadores clave como el tiempo de generacion de reportes, cantidad de reportes
generados por dia y tiempo requerido para analizar la informacion, obteniendo valores altamente
significativos (p = 0.000) en todos los casos. Esto permitié concluir que la implementacién de una
solucion tecnoldgica basada en dashboards influy6 significativamente en la mejora del soporte a la toma
de decisiones comerciales. De igual manera, Piedrahita Zapata et al. (10) fortalecen estos resultados en
su investigacion, donde aplicaron también un disefio experimental con grupos experimental y de control.
Tras validar la normalidad de los datos (p > 0.05), realizaron pruebas de hipGtesis para evaluar los

mismos indicadores clave, obteniendo igualmente resultados altamente significativos (p = 0.000). Este
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antecedente confirma la eficacia del dashboard basado en soluciones de Business Intelligence para
mejorar significativamente los procesos logisticos y la calidad en la toma de decisiones de ventas. Por
tanto, considerando estos antecedentes y los resultados obtenidos en el presente estudio, se afirma que
la implementacion del dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando significativamente la

toma de decisiones de ventas por cliente del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.

Sobre el objetivo especifico 3, que buscd determinar la influencia de la implementacion de un
dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas por territorio del restaurante
Ya Pez Lechero, Huancayo-2024, los resultados obtenidos en la tabla 63 mediante la prueba estadistica
de Wilcoxon (Z = -3.521 y p-valor = 0.000) evidencian claramente que dicha implementacion influye
mejorando significativamente la mejora de la toma de decisiones relacionadas con ventas por territorio
en el restaurante. Estos hallazgos presentan una coherencia clara con los obtenidos por Gaspar Juarez
(14) en su investigacion titulada “Implementacion de un Dashboard Analytics para mejorar la Gestion
Comercial en una entidad bancaria del Pert - 20217, en la cual se aplicé un analisis estadistico con un
disefio experimental, utilizando postpruebas en grupos experimental y control. En dicha investigacion,
tras confirmar la distribucion normal de los datos mediante pruebas de normalidad (p > 0.05), se
realizaron pruebas paramétricas sobre tres indicadores clave: tiempo de generacidn de reportes, cantidad
de reportes generados por dia y tiempo necesario para analizar la informacion. Todos los resultados
obtenidos fueron altamente significativos (p = 0.000), lo cual permiti6é concluir que el dashboard basado
en Business Intelligence tuvo un efecto estadisticamente significativo en la mejora del proceso de toma
de decisiones comerciales. De igual forma, Tsouros et al. (11) fortalecen estos resultados mediante su
investigacion, concluyendo que la implementacion de un dashboard interactivo orientado a datos
geoespaciales de transporte urbano mejor6 significativamente la capacidad analitica y el proceso de
toma de decisiones en la planificacion de la movilidad urbana. Aunque en esta investigacion no se
emplearon pruebas estadisticas inferenciales tradicionales como la prueba t de Student o Wilcoxon, si
utilizaron un enfoque metodoldgico riguroso basado en ciencia de datos, estructuracién y visualizacion
interactiva de grandes volimenes de informacion. Este antecedente confirma la validez practica y el
impacto positivo del uso de dashboards como herramientas estratégicas de soporte a decisiones. Por
tanto, considerando estos antecedentes y los resultados obtenidos en el presente estudio, se afirma que
la implementacion del dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando significativamente la

toma de decisiones de ventas por territorio del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024.
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CONCLUSIONES

La implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo-2024,

aseveracion que se hace mendiante la prueba de Wilcoxon Z = -3.519 y un p-valor = 0.000.

La implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas generales del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024, aseveracion que se hace mendiante la prueba de Wilcoxon Z = -3.520 y un p-valor
=0.000.

La implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas por cliente del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024, aseveracion que se hace mendiante la prueba de Wilcoxon Z = -3.519 y un p-valor
=0.000.

La implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas por territorio del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024, aseveracion que se hace mendiante la prueba de Wilcoxon Z = -3.521 y un p-valor
=0.000.
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RECOMENDACIONES

Considerando que la implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform influye
mejorando significativamente la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024, es conveniente que el restaurante adopte esta herramienta en otras areas operativas
del negocio para optimizar el analisis y monitoreo de datos, permitiendo una toma de decisiones

mas rapida y basada en informacion historica.

Debido a que la implementacién de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas generales, es necesario que el restaurante adopte
esta herramienta en otras areas operativas del negocio para mejorar la planificacién estratégica,

evaluar tendencias y tomar medidas correctivas oportunas.

Puesto que la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas por cliente, es conveniente que el restaurante
adopte esta herramienta en otras areas operativas del negocio para segmentar mejor a los clientes,

identificar patrones de consumo y personalizar estrategias de venta.

Dado que la implementacion de un dashboard con Google Cloud Platform influye mejorando
significativamente la toma de decisiones de ventas por territorio, es necesario que el restaurante
adopte esta herramienta en otras areas operativas del negocio para analizar el rendimiento de las
ventas en diferentes zonas, optimizar la distribucion de recursos y disefiar estrategias comerciales

adaptadas a cada area geogréafica.
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Anexo 1. Matriz de consistencia
Titulo: Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024

Problema General

Obijetivo General

Hipotesis General

Variables / Dimensiones

Meétodo

¢Cémo influye la
implementacion de un
dashboard con Google
Cloud Platform en la
toma de decisiones de
ventas del restaurante
Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024?

Problemas Especificos

Determinar la influencia de la
implementacién de un
dashboard con Google Cloud
Platform en la toma de
decisiones de ventas del

restaurante Ya Pez Lechero,

Huancayo-2024.

Obijetivos Especificos

con Google Cloud Platform influye

La implementacion de un dashboard

mejorando significativamente la toma -
de decisiones de ventas del -
restaurante Ya Pez Lechero, -

Huancayo-2024.

Toma de decisiones de ventas

Hipétesis Especificas -

a) ¢Cdémo influye la
implementacion de
un dashboard con
Google Cloud
Platform en la toma
de decisiones de
ventas generales del
restaurante Ya Pez
Lechero, Huancayo-
20247

b) ¢Cdémo influye la
implementacion de
un dashboard con
Google Cloud
Platform en la toma

a)

b)

Determinar la influencia  a)
de la implementacion de

un dashboard con Google
Cloud Platformen la

toma de decisiones de

ventas generales del
restaurante Ya Pez

Lechero, Huancayo- b)
2024.

Determinar la influencia

de la implementacion de

un dashboard con Google
Cloud Platform en la

toma de decisiones de

ventas por cliente del

La implementacion de un
dashboard con Google Cloud
Platform influye mejorando
significativamente la toma de
decisiones de ventas generales
del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024.

La implementacion de un
dashboard con Google Cloud
Platform influye mejorando
significativamente la toma de
decisiones de ventas por cliente
del restaurante Ya Pez Lechero,
Huancayo-2024.

Variable independiente:
Dashboard con Google Cloud Platform

Escalabilidad
Alta disponibilidad
Confiabilidad

Variable dependiente:

Ventas generales

Ventas por cliente

Ventas por territorio

Enfoque: Cuantitativo

Tipo de investigacion: Aplicada

Alcance: Explicativo

Disefio: Preexperimental

Poblacion: 16 trabajadores del area

operativa de ventas del restaurante Ya Pez

Lechero

Muestra: Censo

Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario
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de decisiones de
ventas por cliente
del restaurante Ya
Pez Lechero,
Huancayo-2024?
¢Como influye la
implementacién de
un dashboard con
Google Cloud
Platform en la toma
de decisiones de
ventas por territorio
del restaurante Ya
Pez Lechero,
Huancayo-2024?

restaurante Ya Pez
Lechero, Huancayo-
2024.

Determinar la influencia
de la implementacion de
un dashboard con Google
Cloud Platform en la
toma de decisiones de
ventas por territorio del
restaurante Ya Pez

Lechero, Huancayo-2024.

¢) Laimplementacion de un
dashboard con Google Cloud
Platform influye mejorando
significativamente la toma de
decisiones de ventas por territorio
del restaurante Ya Pez Lechero,

Huancayo-2024.
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Anexo 2. Matriz de operacionalizacion de variables

Titulo Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024
Variable Definicién Dimensiones Indicadores Instrumentos
Es una visualizacion Escalabilidad Numero de instancias en Escala de Likert con las opciones
de la informacién mas ejecucion de:
Dashboard relevante necesaria Escalado automatico e Nunca

para alcanzar uno o
mas objetivos.
Disefiado con un
enfoque gréficoy
personalizado, un
dashboard permite
identificar
rapidamente areas de
atencion, facilitando
la toma de decisiones
y acciones eficientes,
ya sea en tiempo real
0 a partir de datos
historicos relevantes
(16).

Alta disponibilidad

Tasa de errores

Confiabilidad

Tiempo de respuesta

Numero de solicitudes por

segundo

Muy pocas veces

Algunas veces

Casi siempre
Siempre

Toma de decisiones de ventas

Es un proceso
analitico que consiste
en evaluar alternativas
considerando
objetivos,
restricciones y
posibles escenarios,
con el fin de
seleccionar la opcion
que optimice los
resultados
comerciales y
minimice riesgos (6).

Ventas generales

Ingresos totales

Crecimiento de ventas

Margen de Ganancia bruta

Ventas por cliente

Ingresos por cliente

Frecuencia de compra

Ventas por territorio

Ingresos por territorio

Crecimiento por territorio

Escala de Likert con las opciones

de:

Nunca

Muy pocas veces
Algunas veces
Casi siempre
Siempre
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Anexo 3. Instrumentos de investigacion

(Cuestionario, Ficha de Observacidn, etc.)

RESTAURANTE YA PEZ LECHERO
PESCADOS Y MARISCOS

HUANCAYO

Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024

Buen dfa Sr(a) colaborador(a), este cuestionario pretende recopilar informacién sobre Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024. La
respuesta a este cuestionario es voluntaria por lo que usted esta en su derecho de contestarlo o no. Asimismo se indica que las respuestas brindadas se conservaran de forma discreta.

[ 1. JINFORMACION GENERAL

11 APELLIDOS Y NOMBRES: I ‘

12. SEXO: m [ ] F 1 13  CARGOOFUNCIONQUEDESEMPERA: [ |

II. [INSTRUCCIONES

A continuacion se presenta un total de 48 interrogantes respecto a Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024. Con la idea de
obtener mayor precisién marque con un aspa su nivel de valoracion de acuerdo a la siguiente escala de frecuencias:

N Muy pocas Algunas Casi si si
Marque con un aspa (X) cada item unca veces veces asi siempre | Siempre
1 2 3 4 5
N[ ITEMS 1 2 3 4 5

Dimensién 1: Ventas Generales

¢ Los ingresos totales de venta se dan de forma clara y precisa?

¢ La visualizacion de los datos le permite identificar las tendencias en el crecimiento de las ventas mes a mes?
¢Se proporciona informacion confiable sobre los ingresos bruto de ventas?

¢Es facil analizar los ingresos totales del negocio con las herramientas disponibles?

¢Se ofrecen comparaciones de ingresos totales con periodos anteriores?

¢Es posible identificar patrones de crecimiento o disminucién en las ventas?

& Los reportes reflejan con precisién el ingreso bruto de ventas por producto o servicio?

¢Se puede evaluar el desempefio de las ventas en relacion con los objetivos establecidos?

éLos datos disponibles le permite desarrollar de forma sencilla las proyecciones de crecimiento basadas en datos historicos?
0|¢éLas herramientas facilitan el analisis de ingresos totales mediante graficos y tablas dindmicas?
1|éConsidera que la toma decisiones son efectivas con la informacién disponible?

2|&Existen alertas o notificaciones sobre cambios significativos en los ingresos totales?

¢El analisis del margen de ingreso bruto de ventas permite identificar productos o servicios mas rentables?
14|¢Los datos disponibles le permite segmentar los ingresos totales por tipo de producto o servicio?

5|iSe dispone de datos actualizados para medir el impacto de campaiias de ventas en el crecimiento?
16|¢Los graficos relacionados con el crecimiento de las ventas son claros y comprensibles?

17|¢La informacién disponible mejora la eficiencia en la toma de decisiones de ventas generales?

Dimensidn 2: Ventas por Cliente

18|¢Es posible segmentar los ingresos generados por cliente segun su consumo?

9| Puede identificar a los clientes que generan mayores ingresos para el negocio?

0|éSe facilita el andlisis de la frecuencia de compra de los clientes?

1|¢Se puede visualizar la cantidad promedio de ingreso por cliente de forma precisa?

2|:Se puede realizar la segmentacion de ingresos por cliente segiin categorfas especificas como canales de compra?
3|é Los reportes incluyen datos detallados sobre los ingresos por cliente?

¢ Lo datos le permite visualizar la frecuencia de compra por cliente en diferentes periodos de tiempo?

25| Tiene acceso a informacién sobre el total de clientes atendidos por periodo de tiempo?

¢Se proporciona el kpi de crecimiento de ventas por clientes para evaluar el impacto de promociones?
¢éTiene acceso a datos que permitan analizar el historial de compras de cada cliente?

8|¢El andlisis de la frecuencia de compra por cliente le ayuda a la toma decisiones de venta?

9|¢Los graficos de ingresos por cliente son faciles de interpretar?

0|:Es posible segmentar los ingresos generados por cliente segdn su preferencia por producto?

31[éLa informacién disponible de ingresos por cliente permite mejorar la personalizacian de ofertas y promociones?
Dimensién 3: Ventas por Territorio

2|¢Es posible segmentar los ingresos por sucursal?

33|¢Puede analizar el desempefio de cada sucursal en términos de ingresos totales?

4|:Se facilita la comparacion de ingresos entre diferentes sucursales?

35|¢Se pueden identificar sucursales con mayor crecimiento de ingresos?

36|¢Se proporcionan datos confiables sobre el crecimiento de las ventas por sucursal?

7| £El andlisis por sucursal permite establecer estrategias para mejorar los ingresos?

8|2 Es posible visualizar el desempefio histérico de cada sucursal?

9|:Se puede identificar sucursales con bajo desempefio en ingresos?

0|¢Los reportes incluyen tendencias de crecimiento de ingresos por sucursal?

1|¢El anlisis por sucursal mejora la asignacion de recursos del negocio?

2| Se pueden evaluar los resultados de campafias de ventas segin sucursal?

3|¢Es posible identificar sucursales con alto potencial de crecimiento?

44| El andlisis por sucursal ayuda a detectar oportunidades para reducir costos y mejorar la rentabilidad?

5|¢ La visualizacion de ventas por sucursal mejora la toma de decisiones de ventas?
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Hemos terminado. Muchas gracias por tu colaboracion.
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RESTAURANTE YA PEZ LECHERO
PESCADOS Y MARISCOS

HUANCAYO

ESTIONARIO: Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024

Buen dia Sr{a) colaborador(a), este cuestionario pretende recopilar informacién sobre Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024. La
respuesta a este cuestionario es voluntaria por lo que usted estd en su derecho de contestarlo o no. Asimismo se indica que las respuestas brindadas se conservaran de forma discreta.

[[1.]INFORMACION GENERAL

11 APELLIDOS Y NOMBRES: | |

Il. [INSTRUCCIONES

A continuacion se presenta un total de 20 interrogantes respecto a Dashboard con Google Cloud Platform en la toma de decisiones de ventas del restaurante Ya Pez Lechero, Huancayo 2024. Con la idea de
obtener mayor precisidn margue con un aspa su nivel de valoracién de acuerdo a la siguiente escala de frecuencias:

Muy pocas Algunas L. B
Marque con un aspa (X) cada item Nunca veces veces | Co% slempre | Slempre
1 2 3 4 5
I—Nn ITEMS 1 2 3 2 5

Dimensién 1:

&El dashboard funciona bien cuando hay muchos datos sin volverse lento?

¢Puede agregar nuevas visualizaciones sin que afecte el rendimiento?

¢El dashboard responde rapidamente sin importar la cantidad de informacién consultada?
JPuede ver la informacién en el dashboard sin interrupciones en de alto uso?
¢Es facil agregar nuevas fuentes de datos sin afectar el funcionamiento del dashboard?

{El dashboard sigue siendo facil de usar cuando aumenta la cantidad de usuarios?

ZEl tiempo de carga del dashboard es répido incluso cuando hay muchas métricas disponibles?
mensién 2: Alta Disponibilidad

¢Puede acceder al dashboard en cualquier momento sin problemas de disponibilidad?
¢Ha experimentado interrupciones o caidas frecuentes en el uso del dashboard?

0|:El dashboard le permite saber si hay inconsistencias en la informacién presentada?

¢Los reportes en el estdn siempre i cuando los necesita?
12|¢Puede acceder al dashboard desde cualquier dispositivo sin dificultades?

13|¢Los datos en el dashboard se siguen mostrando correctamente durante actualizaciones?
14|¢El dashboard carga de manera estable sin importar el dia o la hora?

Di 13: G i

15|¢Confia en que los datos del dashboard reflejan la realidad del negocio?

16|¢La informacién que muestra el dashboard es precisa y facil de entender?

17|¢Ha detectado errares en los reportes del dashboard que le generen dudas?

18|:El dashboard le permite tomar decisiones con confianza basadas en los datos?

19|éLos datos del dashboard son consistentes cuando los consulta en di r

20|{Se siente seguro de que solo las personas autorizadas pueden acceder a la informacidn del dashboard?

o[w|Z<[o]w]]w]~]=

=

=
=

Hemos terminado. Muchas gracias por tu colaboracién.
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Anexo 4. Validacion de Expertos

E
Formato de Validacién de Ci s de Expertos
L Datos Generales
Fecha 30-01-2025
Validador Roger Edgar Romualdo Javier

Formato de Validacién de Criterios de Expertos

Cargo e institucion donde labora_|_Altimetrik Inc.
=

! Dates Generales Instrumento a validar

™ T -
Fecha 27/01/202 Objetivo del Medir la toma de decisiones de ventas en el Ya Pez Lechero
Valdador Katia Melin Montero Barrionuevo Actories) el s
Cargo e institucion donde labora_| Universidad Continental . 2
a validar Cuestionario »
Objetivo del instrumento Medi la toma de decisiones de ventas en VaPez Lechera WL Criveriog da validacién del nsrumenca
i Ronts Revisar cada item del instrumento de recoleccion de datas y marcar con una equis (X) segin corresponda a cada uno de

los indicadores de la ficha teniendo en cuenta:
il.  Criterios de validacin del instrumenta

Revisar cada item del instrumento de recoleccién de datos y marcar can una equis (X) segun corresponda a cada una de [T Deficiente (D} | Si menos del 30% de las items cumplen con ¢l indicador |
los indicadores de la ficha teniendo en cuenta 2| Regular (R ntre el 31% y 70% de los (tems cumplen con el indicador |
3 Si mas del 70% de las items cumplen con el indicador ]
[1—T peficiente (D] | Si menos del 30% de los items cumplen con &l indicader ]
|2 [Regular (] | Si entre el 31% y 70% de kos items cumplen con el indicador | NG
[3 TBuenaia) | i mids del 70% de los items cumplen con el indicador | Criterios Indicadores a @) Observacitn
DI perrmenc, | 0% items miden o prevsta en los objetivos de X
Criterios Indicadares wlale Observaciin investigacion
Respanden a la que se debe medir en la variable,
Los items miden lo previsto en los objetivos de .
PERTINENCIA b - L X COHERENCIA dimansianss 8 X
( Responden a 1o que te debe medir en 1a varabie, . Conshuencia | Estan acorde con el avance de Ia ciencia y tecnologia. 3
HEREHCR Son suficientes en cantidad para medir los
- SUFKIENDA %
ConGRUENCIA_| Estan acorde con el avance de la ciencia y tecnologia X indicadores de la variable.
™ & i
cuncmes | 00 sufidentes en cantidad para medic los B Omemvipap | S€ ©PTesan en comporiamientos y  acciones X
la variable. y
Se expresan en comportamientos y acciones Se han formulado en relacion a la teoria de las
ORETVBAD X
:h“"‘a“["‘w 'I':““"“‘S = e CONSSTENT | gimensiones de la variable *
e han formulado en relacion a la teoria de las - -
Sor I distribuides d o
ConsisTENDA R, % Oncazuosy | S0 secuenciales v distribuides de acuerdo a R
Son secuenciales y distribuidos de acuerdo a dmensiores
ORGANZATION % Cuanpin Estan redactados en un lenguaje claro y entendible. X
Cinnipan | Estén redactados en un lengusje clara y entendible X CPORTUNDAD | Elinstrumento se aplica en un mamento adecuado, X
decua El instrumento cuenta con Instrucciones y opciones.
GRORTUNIDAD | El instrumento se aplica en d X EsTRUCTURA i ul i i ¥ optl X
cormerumn | £ MTmenta cunta con imstrucciones y opciones . de respuesta bien definidas
de definid. TOTAL
TATAL
ill. Coeficiente de Validez
Wl Coeficiente de Validez Validez
Q403 mas | Wy bueno
D4R+ - 00038 Busno
Ll e
0a018 Insuficients Elosua & Bully, 201;
(Elosua & Bully, 201) L by, 2010)
WA ING. KaTua MELINA MONTERO BARSIONUEVD Mg. Ing. Roger Edgar Romualdo Javier
rmi Validacién riteri
I Datos Generales
Fecha 06 de febrera de 2025
Validador Oscar Urdaniga Alvarado
Cargo e institucion donde labora__| Jefe de Analitica de Datos
Instrumento a validar Cuestionario
Objetivo del instrumento Medir la toma de decisiones de ventas en el restaurante Ya Pez Lechero
Autor{es) del instrumenta Ronny Jhancarlo Gago Pizarra

Il Criterios de validacidn del instrumenta
Revisar cada item del instrumento de recoleccian de datas y marcar con una equis (X) segun corresponda a cada uno de
los indicadores de la ficha teniendo en cuenta

1 | Deficiente (D) | Si menos del 30% de los items cumplen con el indicador |
7 | Regular (R) | Sientre el 31%y 70% de los items cumplen con el indicador |

3 | Buena(g) | Si mas del 70% de los items cumplen con el indicadar ]
Criterios Indicadores pIRIE Observacién
(2)]2){(3)
Los items miden lo prevista en los objetivos de
PERTINENCIA o x
investigacin.
Consrenc | REsPONden a 1o que se debe medir en la variab M
dimensicnes e indicadores.
CONGRUENCIA_| Estan | i y tecnologia. X
Son suficientes en cantidad para medir los
SUFICIENCIA x
indicadores de la varlable.
Onervosp | 5 EFPrESaN en comportarmientos Y acciones %
observables y verificables.
Se han formulada en relacion a la teorla de las
CONSISTENCIA ’ ; %
de |a variable.
ORGANZAGON Son secuenciales y distribuidos de acuerdo a X
R0 Estan redactados en un lenguaje claro y entendible. X
GPORTUNIDAD | El instrumento se aplica en un momento adecuado. X
Eemucroms | B INStTUMmeNto cuenta con instrucciones y opciones M
de respuesta bien definidas
TOTAL
il Coeficiente de Validez Validez
Qd0amss | Muybueno
D+R - 0302039 | Bueno
3 1.0 0203029 | Deficiente
02019 Insuficents
(Elosua & Bully, 2012)

104G, OSC4R MANUEL ALONSO URDANIGA ALVARADO
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Anexo 5. Procesamiento de datos
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soperweor de s
Encargado de Almacen = 10

Figura 58. Procesamiento de datos variable dependiente — Pre Test

Figura 59. Procesamiento de datos variable dependiente — Post Test
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Dashboard (Pre-test)
1. il 2-Alta 3-

No |Sexo |Cargo| il i2 i3 i is i6 i7 i8 i9 i10 | i11 | 12 [ 13 | i14 | i15 | i16 | i17 8 | il9 | i20 | Suma D1 D2 D3 _
i i i i i 2 i 1 1 al i 2 1 1 2 1 i 2 1 1 1 1 2 25 8 9 8 1 1 1 1
2 2 2 1 2 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 23 8 8 7 1 1 1 1
3 2 3 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 25 8 9 8 1 1 1 1
4 1 4 1 2 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 23 a [] 7 1 1 1 1
5 2 5 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 25 8 9 8 1 1 1 1
[ 1 6 1 2 1 1 1 1 1 T 1 2 1 1 T 1 1 7 1 1 T 1 23 8 (] 7 1 1 1 1
7 1 7 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 25 8 9 (] 1 1 1 1
8 1 8 1 2 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 23 8 8 7 1 1 1 1
9 1 L] 1 T 2 1 1 1 T T 2 1 1 2 T 1 2 1 1 1 T 2 25 8 E] 8 1 1 1 1
10 2 10 1 2 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 23 8 [] 7 1 1 1 1
11 1 5 1 1 2 1 1 1 1 1 2 i 1 2 i 1 2 1 1 1 1 2 23 8 9 8 1 1 1 1
12 2 6 1 2 1 1 1 1 1 T 1 2 1 1 T 1 1 E 1 1 T 1 23 8 L] 7 1 1 1 1
13 2 7 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 25 8 9 8 1 1 1 1
id [ 1 B 1 2z i i 1 1 1 i 1 2 1 1 1 i 1 2 1 1 1 1 23 8 8 7 1 1 1 1
15 2 L] 1 1 2 1 1 1 1 T 2 1 1 2 1 1 2 1 1 1 T 2 25 8 E] 8 1 1 1 1
16 1 10 1 2 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 23 8 [ 7 1 1 1 1

Varianzas [00 [03 [03 [00 (00| 00|00 |00 [03[03|00[03[00]o00[o03[03[00[00[00[03] 10
Promedio | 1 | 15[ 15| 1 | 1 | 1 | 1 | 1 [15][as] 1 [15] 2 |1 [as5[as5] 1 [ 1 [ 1 [15] 24

Femenino=1 1-Nunca V.Méximo = #preguntas X respuesta_max
Masculino=2 2-Muy pocas veces V.Miximo= 100 35
3-Algunas veces VMinimo= 20 7
4-Casi siempre Alcance= 80 8
5-Siempre Baremo= 26 9
Gerente General = 1 Bajo ()= 20a46 7a16
Gerente de Operaciones =2 Medio(2)- 47a73  17a26
Gerente de Recursos Humanos =3 Alto(3)= 74a100 27a35

Gerente de Marketing = 4
Supervisor de Cocina =5
Supervisor de Compras = 6
Encargado de Logistica =7
Coordinador de Servicio =8
Supervisor de Restaurante =9
Encargado de Almacén = 10

Figura 60. Procesamiento de datos variable independiente — Pre Test
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17a26 15a23
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Dashboard (Post-test)
A e - R a— 0@

No [Sexo|Cargo| i1 | i2 | i3 | i4 | i5 | i6 | i7 | i8 | i9 |10 | i1 |il2 |43 | 14 | i15 | i16 | i17 | i18 | 19 |20 | Suma | D1 D2 D3 _
1 1 1 5 5 5 5 5 5 4 5 1 4 4 3 4 4 4 4 2 5 5 3 82 34 25 23 3 3 2 2
2 2 2 5 5 5 4 5 4 3 4 1 3 4 3 4 4 3 4 3 4 4 3 75 31 23 21 3 3 2 2
3 2 3 4 3 4 4 4 4 4 4 2 3 4 4 4 4 4 4 2 4 4 3 73 27 25 21 2 3 2 2
4 1 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 5 4 4 4 4 1 4 4 4 76 25 30 21 3 2 3 2
5 2 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 2 5 5 5 5 5 5 1 5 5 5 92 34 32 26 3 3 3 3
6 1 [ 4 4 4 4 4 4 3 5 1 3 4 4 5 5 4 5 2 4 4 4 77 27 27 23 3 3 3 2
7 1 7 5 4 4 4 5 3 3 5 1 3 4 3 4 4 4 5 1 5 5 5 77 28 24 25 3 3 2 3
8 1 8 5 5 5 5 5 5 5 5 1 4 5 2 4 5 5 5 2 4 4 3 84 35 26 23 3 3 2 2
9 1 9 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 1 4 4 4 80 33 26 21 3 3 2 2
10 2 10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 1 5 5 5 96 35 35 26 3 3 3 3
11 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 1 5 5 5 5 5 5 5 1 5 4 5 91 35 31 25 3 3 3 3
12 2 6 4 5 5 4 4 4 5 5 2 4 5 5 4 5 5 5 1 5 4 4 85 31 30 24 3 3 3 3
13 2 7 4 4 5 5 5 4 4 5 1 5 5 5 5 4 5 4 1 5 5 4 85 31 30 24 3 3 3 3
14 1|6 5|54 4[5 [5[4|4]2|5 ][5 ][5 4/[4([5][5][1[5][5]4&[ 8 B 29 %5 3 3 3 3
15 2 9 4 3 4 5 4 4 4 3 2 5 4 4 5 5 5 4 2 4 4 4 79 28 28 23 3 3 3 2
16 1 10 5 5 4 4 4 3 4 4 2 4 4 3 4 5 5 5 2 4 5 5 81 29 26 26 3 3 2 3

Varianzas

04]05][03[04][02]04]06[04]19]08][03]10]02][03][04][02]04]03]02]06] 401
Promedio | 4.56 | 45 | 4.5 | 444 | 4.63 |4.25|4.06 | 45 |213[3.94] 45 | 4 |438] 45 | 45 [456| 1.5 | 45 | 444 | 4.06 | 82438

Femenino=" 1-Nunca V.Méximo = #preguntas x respuesta_max
Masculino=2 2-Muy pocas veces V.Méximo= 100 ES]
3-Algunas veces V.Minimo= 20 7
4-Casi siempre Alcance= 80 28
5-Siempre Baremo= 26 9
Gerente General = 1 Bajo ()= 20246 7al6
Gerente de Operaciones =2 Medio 2)= 47a73  17a26
Gerente de Recursos Humanos =3 Alto (3)= 742100 27235

Gerente de Marketing = 4
Supervisor de Cocina =5
Supervisor de Compras = 6
Encargado de Logistica =7
Coordinador de Servicio =8
Supervisor de Restaurante = 9
Encargado de Almacén = 10

Figura 61. Procesamiento de datos variable independiente — Post Test

7ale
17a26
27235

6al4
15a23
24a30
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Anexo 6. Disefio del producto o servicio

1. Listado de requerimientos funcionales

Cad. Descripcion

RF01  Como administrador, quiero que el sistema integre automaticamente los
datos de ventas del ERP y almacene en BigQuery para consolidar la
informacion.

RF02 Como administrador, quiero visualizar ingresos totales a través del
dashboard para tomar decisiones rapidas y fundamentadas.

RF03  Como administrador, quiero filtrar ventas por cliente desde el dashboard
para identificar patrones de consumo especificos y fidelizar clientes.

RF04  Como administrador, quiero segmentar los datos de ventas por territorio
geogréfico para identificar areas de mayor rendimiento.

RF05  Como gerente, quiero exportar reportes personalizados en formato PDF
0 Excel para compartirlos facilmente con otros equipos.

RF06 Como gerente, quiero visualizar tendencias de ventas histéricas
directamente en el dashboard para planificar estrategias futuras basadas
en datos.

RF07  Como usuario, quiero acceder al dashboard desde cualquier dispositivo
conectado a internet para consultar las métricas en cualquier momento.

RF08  Como administrador, quiero que el sistema procese automaticamente los
datos de ventas diarios y los prepare para visualizacion.

RF09 Como administrador, quiero recibir métricas clave como margen de
ganancia bruta por producto directamente en el dashboard.

RF10 Como gerente, quiero comparar las ventas actuales con el mismo
periodo del afio anterior para identificar cambios significativos en los
ingresos.

RF11  Como administrador, quiero ver los productos méas vendidos en el
dashboard para ajustar inventarios de manera eficiente.

RF12  Como gerente, quiero usar filtros avanzados para analizar datos por
rango de fechas y tomar decisiones basadas en periodos especificos.

RF13  Como administrador, quiero identificar anomalias en los datos de ventas
mediante alertas automaticas para corregir errores a tiempo.

RF14  Como usuario, quiero que el sistema sea capaz de visualizar reportes
diarios, semanales y mensuales en un formato dindmico.

RF15  Como administrador, quiero que el sistema registre automaticamente los
ingresos por cliente para un seguimiento detallado.

RF16 Como gerente, quiero visualizar el costo de ventas por territorio
directamente en el dashboard para optimizar gastos operativos.

RF17 Como administrador, quiero que el dashboard incluya una gréfica
interactiva para comparar ventas por mes y monitorear tendencias.

RF18  Como gerente, quiero recibir notificaciones de actualizacion de datos en
el dashboard para mantenerme informado.

RF19 Como administrador, quiero que el sistema registre usuarios con
distintos niveles de permisos para proteger la informacion.

RF20  Como administrador, quiero editar y eliminar gréaficos y visualizaciones
desde el dashboard para personalizar la informacion presentada segun
las necesidades del negocio.

RF21  Como gerente, quiero consultar reportes histéricos de ventas para
evaluar el crecimiento y disefiar estrategias de largo plazo.

RF22  Como administrador, quiero categorizar las ventas por tipo de producto
(bebidas, comidas, etc.) para un analisis detallado.

164



RF23  Como administrador, quiero consolidar métricas clave en una vista
unificada del dashboard para tener una visién general del negocio.

RF24  Como usuario, quiero que el sistema mantenga un historial de cambios
realizados en los datos para auditar modificaciones.

RF25  Como gerente, quiero observar el desempefio de los puntos de venta
individuales para mejorar la productividad de cada ubicacion.

RF26  Como administrador, quiero que el sistema facilite reportes
preconfigurados por categoria para ahorrar tiempo en la generacion de
reportes.

RF27 Como usuario, quiero interactuar con graficos dinamicos en el
dashboard para comprender mejor los datos presentados.

RF28  Como administrador, quiero que el sistema permita la integracion con
herramientas externas futuras para expandir sus capacidades.

RF29  Como gerente, quiero identificar clientes frecuentes desde el dashboard
para disefiar estrategias de fidelizacion efectivas.

RF30  Como administrador, quiero que el sistema calcule automaticamente el
porcentaje de crecimiento en las métricas clave.

RF31  Como administrador, quiero personalizar la configuracién de métricas
clave mostradas en el dashboard segun las necesidades del equipo.

RF32  Como gerente, quiero un resumen visual diario de ventas al iniciar sesion
en el dashboard para obtener informacion clave rapidamente.

RF33 Como administrador, quiero establecer restricciones de acceso por
usuario para proteger los datos sensibles del negocio.

RF34  Como administrador, quiero visualizar la rotacion de productos mas
vendidos en periodos especificos para ajustar la estrategia comercial.

RF35  Como usuario, quiero acceder a reportes anteriores en el dashboard para

~ comparar tendencias historicas de ventas.

2. Disefo de interfaces

O Dashboard de Ventas - Yapezlechero ~ Reset 2+ Share ~

Ventas Generales Q{H_H
iy AI PEZ Panel de Ventas Generales — _
Ventas por Cliente I!ECFHER‘G _umo e

Crecimiento Mensual

# VENTAS AVG VENTAS MAX VENTAS INGRESO BRUTO INGRESO NETO GV
Panel de Anomalias 465 2.0K 4.8K 106.2K 86.1K 20.2K
. 83.1% + 95.0% 1 129.1% 1 88.1% + 8B.1% 4 88.1%
Consolidado de Ventas Generales Diarias 9% Ventas Generales en Bruto

sale date ~ sto..  storename  total.. totaln.. totalt. tot.. tot.. av.. hi. lo.

Feb 20, 2025 A PEZ LECHERO - 674 545.94 128,06 1 9 8425 140 35
Feb 20, 2025 YA PEZ LECHERO - ... 954 TIL74 181.26 3 56 5021 9% 20
Feb 19, 2025 YA PEZ LECHERO - ... 3322 2690.82 631.18 n 184 5033 140
Feb 19, 2025 YAPEZLECHERO-.. 2212 T2 42028 0 123 496 175
Feb 18, 2025 YA PEZ LECHERO - 4650 37665 88315 16 234 62 175
Feb 18, 2025
Feb 17, 2025 A PEZ LECHERO - 2538 205578 48222 10 145 5288 125

Feb 17, 2025 YAPEZ LECHERO-... 1859 1505.79 35321 8 10z 5468 175

O VI

6

3

3

YA PEZ LECHERO - 3446 279126 654.74 13 203 5384 175 3
3

6

2

Feb 16, 2025 YA PEZ LECHERO - 749 606.69 423 4 49 3745 Q2

1-54/54 YA PEZLECHERO - SUCUR... @ YA PEZ LECHERD - PRINCI
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[}

panel de Métricas por

O Dashboard de Ventas - Yapezlechero =~ Reset

Ventas Generales

Ventas por Producto

% producto
Ventas por Cliente

Crecimiento Mensual

#PRODUCTOS AVG PRODUCTOS MAX PRODUCTOS INGRESO BRUTO INGRESO NETO e
4.74 21 106.2K 86.1K 20.2K
t 276 1 40.0¢ t 88.1 1%

h 1 88.1%

Panel de Anomalias

2 e = i
Consolidado de ventas por producto % Ventas por categoria
sal.. @ v p.. productname category unit.. tot.. total. tot.. @ v store..
Feb 20, 2025 22 JALEAYA PEZ LEC CHICHARR. 35 5 14175 325 175 YAPEZL
Feb20,2025 2 CHAUFADE LANG. ARROZ 26 [3 12636 2964 156 YAPEZL 9% ® ARROZ
C
Feb 20, 2025 a8 TRIO1 TRIO 23 5 9315 2185 1ns YAPEZL TRIO
10.6% -
Feb20,2025 2 CHAUFADE LANG ARROZ % a 2424 1976 104 YAPEZL comMBo
e SOPAS Y SUDADOS
Feb20,2025 15  CEVICHECLASICO  CEVICHE 7 6 8262 1938 102 YAPEZL 105% CHICHARRON
Feb20,2025 43 PARIHUELADEM.. SOPASYS 24 4 7176 1824 9  YAPEZL. by :“(’:‘1
Feb20,2025 27 COMBO 5 COMBO 7 5 6885 1615 85  YAPEZL. v 104% ® o
_ ) 104% Others.
Feb20,2025 38 MENU MARING 1 MENU 0 4 648 152 80 YAPEZL.
1-100/1289 >
¢ Dashboard de Ventas - Yapezlechero = Reset & Share -~ & Edit

Ventas Generales

Panel de Métricas por
- I Clientes RSN N

Crecimiento Mensual

# Clientes AVG Venta Max Venta INGRESO BRUTO INGRESO NETO GV
Foneldesnemales 465 228.48 790 106.2K 86.1K 20.2K
1 83.19 ' 1 18.19 + 88.1% 1 88.19
Az a =
Consolidado de clientes atendidos % Clientes atendidos por canal de venta
sal.. ® - cu.. custo.. Custo... email pho.. tot.. 1@ ~ storen.. chann.. % Cliantsa atendidos por cansl
Feb 20, 2025 355 Jennifer 53426489  fthomas.. 544- 1 674 YAPEZ LE.. L|c|vfry de venta
Feb20,2025 496  Crystal|.. 46244864 zsmoraj.. +1-B. 1 363 VAPEZLE. Catering
Feb20,2025 920 Ashley 10031124 julielee..  5935. 1 340 VAPEZLE.  Takeaway 135%
DineIn
Feb20,2025 244  Katelyn). 62679787 uharvey. 500- 1 251 YAPEZLE. Corpora s Resarvations
Feb19,2025 52  Katherin.. 61007784 unelson.. 283 1 477 VAPEZLE. Reserva H8GKE, @ Corporate Senvic
Gnline Orders
Feb 19,2025 567 Brianna.. 36358341 henryca.. 550.. 1 09 YAPEZLE. Online.. Dalivery
@ Third Party Delivery
Feb 19,2025 141  BrienDa.. 38026764 sboyer.. (321 1 394 YAPEZLE. Corpora .
Feb19,2025 388  Brianna 45993909  dmiller. 001- 1 373 YAPEZ LE Catering @ Takeavay
12%
Feb 19,205 554  JuliaBerry 50951298 daniel.. (274).. 1 381 VAPEZIE.  Catering iEEed
Feb 19,2005 543  Jared Ha.. 26519476 bgomez.. Ol1.. 1 336 VAPEZLE..  Dineln
1-100 7 465 >
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v~ Reset &+ Share ~

¢ Dashboard de Ventas - Yapezlechero

Ventas Generales

Panel de Métricas de
Crecimiento

Ventas por Producto

pon 12024 peeat 2024 )

Ventas por Cliente

Crecimiento Mensual

Panel de Anomalias

Consolidado crecimiento mensual

Min crecimiento Max crecimiento

month stor... store_name previous r... total_revenue growth_perce...
Dec1,2024 2 YA PEZ LECHERO - SUCURSAL 1 28693 26590 733 -34.7 30.7
1 -46.9% 1 35.8%
Dec 1,2024 1 YA PEZ LECHERO - PRINCIPAL 26658 30363 139
Nov1,2024 1 YA PEZ LECHERO - PRINCIPAL 28035 26858 491 Crecimiento
Nov 1, 2024 2 YA PEZ LECHERO - SUCURSAL 1 34323 28693 164
Oct 1, 2024 2 YA PEZ LECHERQ - SUCURSAL 1 33162 34323 35
Oct 1, 2024 1 A PEZ LECHERO - PRINCIPAL 21454 28035 30.67
Ventas
Sep 1,2024 2 YA PEZ LECHERO - SUCURSAL 1 30017 33162 1048 692 8K
Sep 1,2024 1 A PEZ LECHERO - PRINCIPAL 32850 21458 3469
1-24/24
0 ™
u i
ARQUITECTURA DE DATOS "DM_SALES_YAPEZ' TO BE
b fac_sees
Ut [STRNG sale 10 a
quniy  |ITea preducts
siore id
| i, B_d_custorers charnel 4 [sRinG
customer_d H—t  cusoms SUING clateg ar [TWESTAMP
i it category  [s7RING casgoy  STRING
. o Heder prise F.cies F.caTed
s vt [acol T By By
TracsTane ceated at  THESTAMP el
_ex_oim_charnels. ta_am_crannels I i _ex_din_stanrs il
chanel & [STIING H—  chamelid  Stamc e
chantel same [STRING channsi_name |STRNG s iy
desciplon [STANG SRING B e
g [oaoL acoL b o
e ol |TIMESTAKP ceai i THESTANP e o e
| th_tex_ulin_dlasbers: M_clin_tha.es
Dare —— dste DATE
InTea day inTss
1T wcatn INTse
s e ise |
e doy ot meck sTHNG
ok of year  [INT81 wmek of year INTe1 |
s agers  |eooL svgemt  s00L

4. Arquitectura de la solucion

ARQU

ECTURA TECNOLOGICA TO BE

-

Workflow Cloud Scheduler

o e e e
- 0 ETL ) d STORAGE 5 o ;
———————————————————— 1 i e ey | =)
' 1 1 1 ' 1 1
' ' | I ' H 1
) 1 1 1 ] ' 1
: : ' ] : : i
] 1 1 1
D — ! ,_»E E
: : : 1 i ; !
: : i i : ; i
i i i i i : !
: : i | : : )
: . Cloud Function ! ! Cloud Storage ! : BigQuery '
J i J e o T ]
T ORCHESTRATOR i T REPORTING 2
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Anexo 7. Acta de consentimiento de la sede de investigacion

CARTA DE ACEPTACION

La administracion del restaurante YA PEZ LECHERO
Hace constar:

Que, GAGO PIZARRO RONNY JHANCARLO con DNI N°71229839
egresado de la FACULTAD DE INGENIERIA de la ESCUELA ACADEMICO
PROFESIONAL DE SISTEMAS E INFORMATICA, quien se encuentra
realizando su trabajo de investigacion titulado, DASHBOARD CON
GOOGLE CLOUD PLATFORM EN LA TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DEL RESTAURANTE YA PEZ LECHERO, HUANCAYO 2024. Para obtener
el Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas e Informatica durante el
proceso de desarrollo de su investigacion se le facilitara la informacion
netamente para fines académicos (tesis) y asi poder aplicar los
instrumentos necesarios.

Se expide la presente a solicitud del interesado para los fines que estime
conveniente, siempre y cuando no contravengan a los intereses del
estado.

Huancayo, 19 de diciembre de 2024

Jorge E. HUAMAN UNTIVEROS
Ruc: 10712280358
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Anexo 8. Evidencias de actas de reunion

Acta de reunion de Revision del Sprint 0

Fecha: 13/12/2024

Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Product Owner: Jorge Ernesto Huaman Untiveros
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El acta confirma que el Sr. Ronny Jhancarlo Gago Pizarro present el artefacto 1, que consiste en el
desarrollo de una infraestructura robusta en Google Cloud Platform para consolidar los datos de ventas.
Esto incluye la configuracién de BigQuery como almacén de datos, la integracién de fuentes clave y la
implementacién de conectividad segura para transferencias automdticas, logrando una base escalable y

confiable para el proc iento y almac to eficiente de grandes volumenes de informacién.
Sprint Objetivos HU
Artefacto 1
Integracién automdtica de datos de ventas HU-RF01
Sprint 0 Acceso multiplataforma al dashboard HU-RFO7
P Notificaciones de actualizacién de datos HU-RF18
Mantener un historial de cambios realizados en los datos HU-RF24
Restricciones de acceso por usuario HU-RF33
Firma de conformidad
Figura 62. Acta de reunion de revision del sprint 0
Acta de reunion de Retrospectiva del Sprint 0
Fecha: 13/12/2024
Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
El equipo Scrum se reunié para pr tar el cumplimiento total de las historias de usuario del Sprint 0, asi

como para identificar los elementos clave a abordar, incluyendo las mejores practicas, oportunidades de
mejora en el proceso, y los cuellos de botella que surgieron. Estos aspectos se tomardn en cuenta en el
préximo sprint, con el fin de fomentar ia mejora continua. A continuacion, se detallan los resultados

obtenidos:
Sprint 0
HU Porcentaje de Cumplimiento
HU-RFO1 100%
HU-RFO7 100%
HU-RF18 100%
HU-RF24 100%
HU-RF33 100%

Firma de conformidad

Figura 63. Acta de reunidn de retrospectiva del sprint 0
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Acta de reunién de Revision del Sprint 1

Fecha: 27/12/2024

Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Product Owner: Jorge Ernesto Huaman Untiveros
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El acta confirma que el Sr. Ronny Jhancarlo Gago Pizarro presento el artefacto 2, que consiste en un
sistema automatizado en BigQuery para integrar y transformar datos de ventas. Incluye procesos

almac los que lidan métricas clave, asegurando que la informacion esté lista para el andlisis sin
intervencion manual. El artefacto optimiza tablas y flujos de datos, garantizando ¢ jia y eficiencia en
el manejo de grandes voli de informacion, proporci do una base solida para andlisis y toma de
decisiones rapidas.
Sprint Objetivos HU
Artefacto 2
Procesamiento automatico de datos diarios HU-RF08
Sprint 1 Métricas clave por producto HU-RF09
Desempeiio por puntos de venta HU-RF25
Identificacion de clientes frecuentes HU-RF29
Calculo del porcentaje de crecimi HU-RF30
Firma de conformidad

Figura 64. Acta de reunion de revision del sprint 1

Acta de reunion de Retrospectiva del Sprint 1

Fecha: < 27/1212024
Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Develoy Team: Ronny Jh lo Gago Pizarro

El equipo Scrum se reunié para presentar el cumplimiento total de las historias de usuario del Sprint 1, asi
como para identificar los elementos clave a abordar, incluyendo las mefores prdcticas, oportunidades de
mejora en el proceso, y los cuellos de botella que surgieron. Estos aspecto.\‘ se tomardn en cuenta en el

proximo sprint, con el fin de fo la mejora Ac ion, se detallan los resultad
obtenidos:
Sprint 1
HU Porcentaje de Cumplimi

HU-RFO08 100%

HU-RF09 100%

HU-RF25 100%

HU-RF29 100%

HU-RF30 100%

Firma de conformidad

Figura 65. Acta de reunién de retrospectiva del sprint 1
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Acta de reuni6én de Revision del Sprint 2

Fecha: 10/01/2025

Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Product Owner: Jorge Ernesto Huaman Untiveros
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El acta confirma que el Sr. Ronny Jhancarlo Gago Pizarro presento el artefacto 3, que consiste en
visualizaciones interactivas en Looker Studio para analizar el desempefio de ventas. Las métricas clave,
como ingresos y tendencias historicas, se presentan de forma clara con graficos y repories, y se incluyen
Jiltros personalizables para un andlisis flexible. Este artefacto proporciona herramientas visuales esenciales
para optimizar el desempefio comercial.

Sprint Objetivos
Artefacto 3 2y
Visualizacion de ingresos totales HU-RF02
Visualizacion de tendencias historicas de ventas HU-RF06
Sprint 2 .Productos mas vendidos HU-RF11
Visualizacion de ventas por territorio HU-RF16
Consolidar métricas clave en una vista unificada HU-RF23
Personalizacion de métricas clave en ¢l dashboard HU-RF31
Visualizacion de la rotacion de productos mas vendidos HU-RF34

Firma de conformidad

Figura 66. Acta de reunion de revision del sprint 2

Acta de reunién de Retrospectiva del Sprint 2

Fecha: 10/01/2025
Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Develog Team: * Ronny Ji lo Gago Pizarro

El equipo Scrum se reunio para presentar el cumplimiento total de las historias de usuario del Sprint 2, asi
como para identificar los elementos clave a abordar, incluyendo las mejores practicas, oportunidades de
mejora en el proceso, y los cuellos de botella que surgieron. Estos aspectos se tomardn en cuenta en el

proximo sprint, con el fin de fomentar la mejora inua. A i i6n, se detallan los resultadc
obtenidos:
Sprint 2
HU Porcentaje de Cumplimiento
HU-RF02 100%
HU-RF06 100%
HU-RF11 100%
HU-RF16 100%
HU-RF23 100%
HU-RF31 100%
HU-RF34 100%

Firma de conformidad

Figura 67. Acta de reunidn de retrospectiva del sprint 2
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Acta de reunion de Revisién del Sprint 3

Fecha: 24/01/2025

Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Product Owner: Jorge Ernesto Huaman Untiveros
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El acta confirma que el Sr. Ronny Jhancarlo Gago Pizarro presento el artefacto 4, que consiste en una
solucion para segmentar y comparar ingresos y coslos por territorio. Se configuran vistas en BigQuery para
consolidar la informacion y se diseian grdficos comparativos en Looker Studio para mostrar las diferencias

geogrdficas en las ventas. Este artefacto proporciona herramientas para identificar dreas de oportunidad,
optimizar costos y maximizar ingresos por region, fortaleciendo el andlisis y la planificacion estratégica
. basada en territorios.

Sprint Objetivos HU
Artefacto 4
Comparacion de ventas actuales con periodos anteriores HU-RF10
Sprint 3 Registro de ingresos por cliente HU-RF15
Consultar reportes historicos de ventas HU-RF21
Acceso a reportes anteriores para comparar tendencias histéricas HU-RF35

Firma de conformidad

Figura 68. Acta de reunién de revision del sprint 3

Acta de reunion de Retrospectiva del Sprint 3

Fecha: 24/01/2025
Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El equipo Scrum se reunio para presentar el cumplimiento total de las historias de usuario del Sprint 3, asi
como para identificar los elementos clave a abordar, incluyendo las mejores practicas, oportunidades de
mejora en el proceso, y los cuellos de botella gue surgieron. Estos aspectos se tomardn en cuenta en el
proximo sprint, con el fin de fomentar la mejora continua. A continuacion, se detallan los resultados

obtenidos:
Sprint 3
HU Porcentaje de Cumplimiento
HU-RF10 100%
HU-RF15 100%
HU-RF21 100%
HU-RF35 100%
Firma de conformidad

Figura 69. Acta de reunién de retrospectiva del sprint 3
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Acta de reunién de Revision del Sprint 4

Fecha: 7/02/2025

Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Product Owner: Jorge Ernesto Huaman Untiveros
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

EI acta confirma que el Sr. Ronny Jhancarlo Gago Pizarro presento el artefacto 3, que consiste en la
I ion de herrami avanzadas para filtrar y segmentar datos segun diversas categorias. Los
f iltros dindmicos en Looker Studio permiten explorar informacion detallada, mientras que los reportes
segmentados facilitan el andlisis especifico por criterio. Este artefacto mejora la personalizacion y el
andlisis, ofreciendo una experiencia flexible y adaptada a las necesidades de los usuarios, fortaleciendo la
toma de decisi basada en datos org I

Sprint Objetivos HU
Artefacto 5
Filtrar ventas por cliente HU-RF03
Sprint 4 Segmentacion de ventas por territorio HU-RF04
Visualizacion de reportes por periodo HU-RF14
Comparacion de ventas por mes HU-RF17
Categorizar ventas por tipo de producto HU-RF22

Firma de conformidad

Figura 70. Acta de reunion de revision del sprint 4

Acta de reunién de Retrospectiva del Sprint 4

Fecha: ) 7/02/2025
Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El equipo Scrum se reunié para presentar el cumplimiento total de las historias de usuario del Sprint 4, asi

como para identificar los elementos clave a abordar, incluyendo las mejores practicas, oportunidades de
mejora en el proceso, y los cuellos de botella que surgieron. Estos aspectos se tomardn en cuenta en el
proximo sprint, con el fin de fomentar la mejora continua. A continuacion, se detallan los resultados

obtenidos:
Sprint 4
HU Porcentaje de Cumplimiento

HU-RF03 100%
HU-RF04 100%
HU-RF14 100%
HU-RF17 100%
HU-RF22 100%

Firma de conformidad

Figura 71. Acta de reunién de retrospectiva del sprint 4
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Acta de reunién de Revision del Sprint 5

Fecha: 21/02/2025

Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Product Owner: Jorge Emesto Huaman Untiveros
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El acta confirma que el Sr. Ronny Jhancarlo Gago Pizarro presenté el artefacto 6, que consiste en el
desarrollo de integraciones que conectan el dashboard con diversas herramientas de Google Cloud
Platform. Esto incluye la implementacion de APIs y servicios para garantizar una conectividad fluida y
segura entre plataformas. El artefacto proporciona una solucion flexible y lable, adaptada a las
necesidades cambiantes del negocio y que facilita la interoperabilidad con otros sistemas externos,
mejorando la experiencia integral y eficiente del dashboard para los usuarios.

Sprint Objetivos HU
Artefacto 6
Integracion con herramientas externas HU-RF28
Sprint § Exportacion de reportes personalizados HU-RF05
Registro de usuarios con permisos HU-RF19
Interaccion con graficos dinamicos HU-RF27
Firma de conformidad

Figura 72. Acta de reunion de revision del sprint 5

Acta de reunién de Retrospectiva del Sprint §

Fecha: 21/02/2025
Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El equipo Scrum se reunio para presentar el cumplimiento total de las historias de usuario del Sprint 5, asi
como para identificar los elementos clave a abordar, incluyendo las mejores practicas, oportunidades de
mejora en el proceso, y los cuellos de botella que surgieron. Estos aspectos se tomardn en cuenta en el
proximo sprint, con el fin de fomentar la mejora continua. A continuacion, se detallan los resultados

obtenidos:
Sprint 5
HU Porcentaje de Cumplimiento
HU-RF28 100%
HU-RF05 100%
HU-RF19 100%
HU-RF27 100%
Firma de conformidad

Figura 73. Acta de reunién de retrospectiva del sprint 5
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Acta de reunién de Revision del Sprint 6

Fecha: 7/03/2025

Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Product Owner: Jorge Ernesto Huaman Untiveros
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El acta confirma que el Sr. Ronny Jhancarlo Gago Pizarro presento el artefacto 7, que consiste en el
desarrollo de filtros avanzados para personalizar la visualizacion de datos segiin las necesidades del
usuario. Estas funcionalidades incluyen la capacidad de identificar anomalias, segmentar informacion por
rangos de fechas y generar reportes preconfigurados de manera eficiente. Este artefacto mejora la
experiencia del usuario, facilitando un andlisis detallado y adaptado a los objetivos del negocio,
optimizando la interaccion con el dashboard y el proceso de toma de decisiones.

Sprint Objetivos HU
Artefacto 7
Filtros avanzados por rango de fechas HU-RF12
Sprint 6 Identificacion de anomalias HU-RF13
Edicion y eliminacion de graficos v visualizaciones HU-RF20
Reportes preconfigurados por categoria HU-RF26
Resumen visual diario de ventas al iniciar sesion HU-RF32

Firma de conformidad

Figura 74. Acta de reunién de revision del sprint 6

Acta de reunién de Retrospectiva del Sprint 6

Fecha: 7/03/2025
Scrum Master: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro
Development Team: Ronny Jhancarlo Gago Pizarro

El equipo Scrum se reunio para presentar el cumplimiento total de las historias de usuario del Sprint 6, asi
como para identificar los elementos clave a abordar, incluyendo las mejores practicas, oportunidades de
mejora en el proceso, y los cuellos de botella que surgieron. Estos aspectos se tomardn en cuenta en el

proximo sprint, con el fin de fo tar la mejora conti A continuacion, se detallan los resultados
obtenidos:
Sprint 6
HU Porcentaje de Cumplimiento

HU-RF12 100%

HU-RF13 100%

HU-RF20 100%

HU-RF26 100%

HU-RF32 100%

Firma de conformidad

Figura 75. Acta de reunidn de retrospectiva del sprint 6
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Anexo 9. Evidencias fotograficas
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Figura 76. Infraestructura externa del local principal
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Figura 77. Presentacidn del dashboard al usuario de negocio
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Figura 78. Usuario de negocio haciendo uso del Dashboard

178



Figura 79. Infraestructura interna del local principal
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