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Resumen 

En el presente proyecto se propone el desarrollo de una plataforma de inteligencia de 

negocios (Data mart), el cual permitirá generar, gestionar y analizar información consolidada, 

confiable y rápida; que ayude a la toma de decisiones en el área de ventas, para así poder mejorar 

la disponibilidad de la información. La empresa no cuenta con esta Tecnología de Información y 

Comunicación (TIC), el cual contiene teorías sobre Inteligencia de Negocios o también conocida 

como Bussiness Inteligence y base de datos.  

Es por eso, que nos hemos visto en la necesidad de poder apoyar a la empresa con este 

sistema, el cual analizará la información al detalle desde todas las perspectivas, en las cuales se 

vea afectado su proceso.  

Con esta investigación tendremos como resultado, el diagnóstico y solución a desarrollarlo 

en la Botica “Alameda”, Batangrande, provincia de Ferreñafe, Región Lambayeque; la cual sólo 

se enfoca en 2 aspectos importantes: que los usuarios obtengan mejora en la información y un 

mejor monitoreo de los indicadores, donde la Gerencia le permitirá determinar patrones en el 

comportamiento de las ventas, llegando a dar respuestas más acertadas basado en la demanda del 

mercado, para la toma de decisiones. 

Por último, la empresa con el desarrollo de este proyecto logrará satisfacer sus necesidades 

mejorando la toma de decisiones dentro de ésta. 

 

Palabras clave: Inteligencia de Negocios, base de datos, Data mart. 
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Abstract 

This project proposes the development of a business intelligence platform (Data mart), 

which will allow to generate, manage and analyze consolidated, reliable and fast information; to 

help decision making in the sales area, in order to improve the availability of information. The 

company does not have this Information and Communication Technology (ICT), which contains 

theories about Business Intelligence or also known as Bussiness Intelligence and database. 

That is why we have found ourselves in the need to support the company with this system, 

which will analyze the information in detail from all perspectives, in which its process is affected. 

With this investigation we will have as a result, the diagnosis and solution to be developed 

in the “Alameda” Apothecary, Batangrande, Ferreñafe Province, Lambayeque Region; which only 

focuses on 2 important aspects: that users get better information and better monitoring of the 

indicators, where Management will allow you to determine patterns in sales behavior, reaching 

more accurate responses based on demand of the market, for decision making. 

Finally, the company with the development of this project will meet your needs by 

improving the decision making within it. 

 

Keywords: Business Intelligence, database, Data mart. 
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I. Introducción 

Actualmente organizaciones tienen un gran recurso indispensable el cual es la 

“información”, ya que sin ella no se podría tener mejores decisiones siendo explotada con datos 

concretos y verídicos. Teniendo como una de las formas la ventaja competitiva de las 

organizaciones, ya que de ella tendríamos forma de interpretar la información y así convertirla a 

un elemento diferencial. Por otra parte, hay entidades que aún no le sacan provecho a esa 

información que ellos tienen, para así poder mejorar su toma de decisiones. 

Es por ello que según Peñaloza. (2008), en su trabajo de investigación nos manifiesta: 

“Diseñar y construir una plataforma informática, basada en la arquitectura Data Warehouse y 

tecnología Web; para almacenar y entregar acceso a indicadores que permitan media la 

sostenibilidad de la industria del Salmón en Chile”. Esto nos sirve de base para poder verificar si 

fue de gran ayuda emplear el Datamart, para poder darle a los indicadores en el tiempo, una 

solución eficaz y eficiente al problema en la industria de Salmón – Chile. Es por ello que también 

nos da a entender que esto se podría emplear en diferentes ámbitos de la organización, dándoles 

nuevas medidas con alta variabilidad. 

Por otro lado, Múnera y Patiño (2015), sostienen en su trabajo de: “Diseñar un modelo de 

Data Mart  para la centralización de la información del proceso de ventas en una empresa textil”. 

En su investigación nos dicen que: “Una de las estrategias para superar a la competencia es 

transformando los datos de negocio en Business Intelligence, por medio de almacenes de datos; 

comúnmente conocidos como Data Warehouse (DW), el cual esta herramienta le permitirá integrar 

y combinar todos los datos que son normalmente utilizados en las diferentes áreas y procesos de 

la organización”. 

En la actualidad esto no se da en un solo país sino a nivel mundial, porque ayuda a las 

empresas a poder obtener información clave y acertada no solo en el área en la cual se emplea, 

sino también en las diferentes áreas de la organización, dando como resultado una buena toma de 

decisiones en diferentes áreas existentes. En nuestro país, hay una gran problemática con la 

cantidad de información con la que brindan y cuentan diferentes entidades, ya que es muy frecuente 

en toda parte porque esta no puede ser certera, eficiente y rápida. 

Para el investigador Ramos (2018), este especialista en su trabajo investigativo nos dio a 

conocer que, la herramienta de apoyo para trabajo involucra el “Desarrollo e implementación de 

un Datamart, contiene teorías sobre la inteligencia de negocios y base de datos, se empleó la 
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metodología de desarrollo Ralph Kimball, que fue elegida por expertos en el tema. Se realiza las 

encuestas para la recolección de datos”. Por lo que podemos obtener en la investigación por parte 

del autor antes mencionado, es que se emplea el Datamart como ayuda, para poder tomar 

decisiones en el área de logística de la empresa SEDACHIMBOTE, dando así una gran 

satisfacción a la Jefatura, porque con la ayuda de esta propuesta se pudo obtener información 

acertada con mayor tiempo de respuesta. 

Este siguiente estudioso Avellaneda (2015), en su investigación denominada: “Las 

organizaciones hacen uso de la información para el desarrollo de sus actividades cotidianas; esta 

información es la parte fundamental de la empresa para que pueda tener un alto nivel de 

competitividad y posibilidades de desarrollo”. El estudioso nos manifiesta que las organizaciones 

en nuestro país creen conveniente que la información que ellos manejan es de suma importancia, 

porque gracias a ello podemos llegar a ver si la organización atraviesa por un alto nivel de 

competitividad y posibilidades de desarrollo, con la ayuda de ello se pudo saber que decisiones 

podría tomar, que estrategias realizar todo esto con información confiable y oportuna. 

Por otro lado, Altamirano (2015), este estudioso expresó en su investigación que: “Los 

usuarios necesitan tener acceso a los datos más relevantes para el área, para analizarlos más a 

menudo y a detalle, y así proveerlos de información relevante para la toma de decisiones, que le 

conciernen a la Sección Soporte Mesa de Dinero e indirectamente a las divisiones que dependen 

directamente de los reportes e información entregada por ésta”. Es por ello que encontramos en el 

Banco de la Nación la implementación un Data mart, el cual ayudará a disponer de una estructura 

óptima de datos y minimizar los esfuerzos de trabajo, y así facilitar de forma eficiente y eficaz el 

acceso a consultas de datos históricos generados por los sistemas ya existentes, logrando así dar 

como resultado sustancial la mejora en su toma de decisiones. 

Para Chávez (2015), este especialista  señaló es su tesis que: “Las personas y 

organizaciones tienen la responsabilidad de informarse acerca de las tendencias y así encontrar su 

propio equilibrio entre la existencia de costos y beneficios, con el fin de lograr mejorar la toma de 

decisiones, ya que por medio de la implementación de este sistema haciendo uso de la información, 

que le permitió elaborar reportes y tener tableros de control, además de tener información 

actualizada y le ayude a facilitar dicha toma de decisiones”. Esta investigación cabe resaltar que 

la implementación de dicho sistema es muy importante, ya que de alguna manera ayuda a las 

organizaciones que lleven un buen manejo o control de sus productos en sus diferentes áreas con 
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las que puede contar y sobre todo llevar una buena toma de decisiones, puesto que genera una 

ventaja competitiva en las empresas u organizaciones. 

La botica “ALAMEDA” está ubicada en la ciudad de Batangrande, perteneciendo a la 

provincia de Ferreñafe siendo una de las entidades que ofrece servicios a la comunidad, por un 

farmacéutico brindando medicamentos de acuerdo a las indicaciones de un médico o según su 

propio criterio del cliente; aquí también se puede encontrar productos vinculados a la higiene 

personal, a la cosmetología y otros. El problema que se encuentra en la Botica “Alameda”, 

Batangrande, provincia de Ferreñafe, Región Lambayeque, es que no cuenta con brindar 

información sólida y concreta, para poder así tener una buena toma de decisiones por parte de la 

Gerencia (Gerente), ya que esto se ve afectado porque no se obtendría información acertada, lo 

cual se invertiría mucho tiempo y los resultados obtenidos varían y no ser certeros. Aquí también 

podemos darnos cuenta a groso modo, que no es posible contar con una información histórica. 

Para ello la realización de este proyecto se realizó el siguiente problema de investigación: 

¿De qué manera el desarrollo de una plataforma de inteligencia de negocios mejorará en la toma 

de decisiones, en el área de ventas de la empresa Botica “Alameda”, Batangrande, provincia de 

Ferreñafe, Región Lambayeque, 2019? 

En lo que respecta se planteó la siguiente hipótesis: “El desarrollo de una Plataforma de 

Inteligencia de Negocios mejora la Toma de Decisiones, en el área de ventas de la empresa botica 

“Alameda””. 

En esta tesis encontramos como objetivo general, desarrollar una Plataforma de 

Inteligencia de Negocios para mejorar la toma de decisiones, en el área de ventas de la Botica 

“Alameda”, Batangrande, provincia de Ferreñafe, Región Lambayeque. Para ello, se tuvo en 

cuenta los siguientes objetivos específicos: Analizar la situación actual en la toma de decisiones 

del área de ventas de la empresa, diseñar una plataforma de inteligencia de negocios para mejorar 

la toma de decisiones del área de ventas y evaluar la implementación de los resultados de la 

plataforma de inteligencias de negocios. 

En esta investigación, se justifica el motivo que nos impulsa a desarrollar como una 

propuesta, mediante el desarrollo una plataforma de inteligencia de negocios, para aplicar el 

sistema que coadyuve a la toma de decisiones en las ventas, porque es una necesidad en la 

organización y de esa manera contribuir a la empresa, lo cual se inicia en el área de ventas en la 

Botica “Alameda”, Batangrande, provincia de Ferreñafe, Región Lambayeque, 2019.  
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La razón por la que utilizaremos esta investigación, es para que el dueño (Gerente) reciba 

información que sea oportuna y precisa, teniendo los datos guardados a modo de una plataforma 

de inteligencia de negocios y en cuanto aflige en los resultados esta herramienta para las ventas. 

Lograr mejoras valiosas, Encontrar búsquedas en los reportes de manera rápida y segura 

solicitados por la gerencia. De esta manera, se justifica que esta investigación nos brindara el 

conocimiento de cómo están las ventas y saber qué acciones tomar a través de la herramienta.  En 

la actualidad la información que tiene cada empresa es de suma importancia, es por ello que 

utilizaremos esta propuesta; para así poder minimizar el tiempo de respuesta, tener información 

concreta, de fácil acceso dando como resultado la toma de decisiones por parte de la Gerencia 

(Gerente).  

En el presente trabajo de investigación se da a conocer la Justificación económica en la 

reducción de los costos y mejorar la rentabilidad, para optimizar el proceso de toma de decisiones, 

también tenemos en cuenta que la herramienta de BI es una solución, para la empresa en el 

desarrollo de la información y una herramienta de software libre. Esto un punto a favor ya que es 

su ventaja principal, el costo económico. En cuanto a la justificación tecnológica, la empresa se 

encontrará en el mismo rubro que otras grandes empresas, las cuales también hacen uso de esta 

herramienta de Inteligencia de Negocio: donde podemos decir que mejorará su posición en el 

mercado farmacéutico; y en la justificación social se denota el desarrollo de esta investigación, al 

momento de hacer uso de esta herramienta, que es plataforma de inteligencia de negocios, los que 

laboran en dichas boticas serán los beneficiados; ya que ellos son quienes desempeñan su labor, 

así como la  Botica “Alameda”, Batangrande, provincia de Ferreñafe, Región Lambayeque, y por 

último en la Justificación académica, la intención de este estudio es dar a conocer los 

conocimientos, que adquirimos en los 10 ciclos académicos; durante la Carrera profesional que se 

ha realizado como estudiante, siguiendo la normativa de la malla curricular que rige, en la 

Universidad de Lambayeque para así poder desarrollar el presente mencionado trabajo. 

Pueden existir algunos estudios de investigación similares, pero que sean como este trabajo 

de estudio, no hay; por tal motivo se presenta la oportunidad de realizar una propuesta de estudio 

para la toma de decisiones en las empresas, que les sirva mediante una plataforma de Inteligencia 

de negocios, para que la toma de decisiones sea acertada, concreta, rápida y de fácil adquisición; 

siendo de esa forma más accesible a la información utilizando este sistema. 
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II. Marco teórico. 

2.1. Antecedentes bibliográficos: 

Para este trabajo se han buscado diferentes referencias, que nos serviran de guía en el 

presente proyecto de investigación. 

En el ámbito internacional: 

Según Rodríguez (2011) este investigador en su tesis que lleva por título: “Diseño de un 

Sistema de Información Gerencial alineado con la orientación estratégica de la empresa para el 

soporte en la toma de decisiones a nivel estratégico”, de la Universidad Nacional de Colombia nos 

dice lo siguiente: “El entorno actual en el cual se desempeñan las empresas hoy en día, han 

provocado un cambio en la forma de gerencia, incentivado que, el “recurso información” sea 

nuevamente reconocido como una materia prima para la producción de los servicios que se 

ofrecen. Es así, que el uso apropiado de la información, llamado gestión del conocimiento por 

Peter Drucker a mediados del siglo XX, se ha constituido en una “ventaja competitiva”, ya que el 

adecuado procesamiento y posterior utilización de la información, como base y apoyo en la toma 

de decisiones en las empresas, la hacen convertir en un factor de diferenciación difícil de ser 

percibido, copiado o igualado. Razón por la cual, deben desarrollar sistemas eficientes y eficaces 

de gestión de la Información”. (p. 15). Además, nos menciona que su trabajo tiene como objetivo 

diseñar el Sistema de Información Gerencial, que cubra las necesidades de información según los 

perfiles, roles, procesos a cargo y toma de decisiones de los futuros usuarios; en la empresa objeto 

de este estudio, mediante la aplicación del conocimiento adquirido y la experiencia obtenida en el 

estudio de la Maestría en Ingeniería Industrial en el Área de Gestión de Operaciones. (p. 2). 

Según Carrión y Torres (2016) este investigador en su trabajo nos da a conocer: “Análisis 

Comparativo de Herramientas open source para soluciones de Inteligencia de Negocios (bi) y su 

aplicación práctica para la toma decisiones en la Empresa Lácteos de Marco’s” de la Universidad 

Pontificia Universidad Católica del Ecuador nos menciona lo siguiente: “En la actualidad la 

mayoría de organizaciones manejan sistemas de información que diariamente generan grandes 

volúmenes de datos, los cuales permiten saber la situación actual de las mismas. Con la 

introducción de las nuevas tecnologías y herramientas para el manejo y análisis de información, 

es importante que las empresas implementen este tipo de soluciones, para convertir los datos e 

información en conocimiento útil, que ayude a la toma de decisiones con el fin de lograr el éxito 

en el competitivo y dinámico mercado de hoy. Los datos se transforman en información cuando 
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han sido interpretados y se aplica a un propósito concreto. La información generada es útil cuando 

se puede aplicar a la creación de conocimiento dentro de una organización; a todo este proceso se 

le atribuye el término de Inteligencia de Negocios (BI), que se enfoca en la creación y 

administración de la información, que permite tomar mejores decisiones a los altos mandos de una 

organización para promover una ventaja competitiva en el mercado”. La finalidad es realizar un 

análisis comparativo de herramientas Open Source, para soluciones de Inteligencia de Negocios 

(BI), con el fin de seleccionar una herramienta y aplicarla en el departamento financiero de la 

empresa Lácteos de Marco´s y así brindar soporte en la toma de decisiones”. (pp. 1- 3). 

Según Quiroa (2014) este investigador nos dio a conocer en su estudio titulado: “Toma de 

Decisiones y Productividad Laboral” (trabajo realizado con el área de salud de quetzaltenango) de 

la Universidad Rafael Landívar de Guatemala lo siguiente: “Actualmente, la sociedad orienta a los 

directivos y gerentes para que, además de ser aptos en el desempeño de sus puestos puedan 

administrar de manera óptima los recursos de la organización. Los mismos constituyen una parte 

fundamental en la organización, ya que son los encargados de tomar las decisiones más 

importantes que determinarán el desempeño de la misma. Por esa razón, sus decisiones deben 

tomarse de forma correcta y para lograrlo es necesario que consideren la importancia, que se tiene 

para influir de manera positiva, sobre la conducta de los colaboradores de la organización; a fin de 

tener una productividad eficiente. Para lograr que las empresas sean productivas deben someterse, 

a diferentes problemas, los cuales conllevan a tomar decisiones más efectivas, y a esto se le suman 

los colaboradores, para que ellos puedan tener las medidas indicadas, para el beneficio de todos 

dentro de la misma; para lo cual se necesita contar con líderes positivos, que se sientan 

comprometidos con la empresa y que sean capaces para ser un ejemplo ante sus subordinados, es 

decir, ser personas honestas y firmes a sus principios, leales; para poder cumplir las finalidades de 

sus propias decisiones. Se deben de tomar en cuenta las propuestas de los colaboradores, ya que 

muchas veces ellos pueden tener la solución a la problemática, que vive la organización y también, 

se sentirán motivados al ver que son tomados en cuenta, el Gerente no debe sentirse con toda la 

responsabilidad a la hora de tomar una decisión difícil, puede realizar una lluvia de ideas con sus 

compañeros, para tener varias alternativas a la hora de darle soluciones a los problemas”. (p. 9). 

Según Rodríguez (2014) está investigadora nos da a conocer en su trabajo titulado: 

“Modelos de uso de información para la toma de decisiones estratégicas en organizaciones de 

información cubanas” de la Universidad de la Habana: “la toma de decisiones organizacionales 
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constituya un proceso complejo por la multiplicidad de factores que intervienen en su desarrollo. 

A su vez, es considerada un proceso sensible por las implicaciones y posibles consecuencias 

(individuales y organizacionales), que lleva aparejada determinada decisión y su implementación. 

Se ha planteado que “en muchos casos, la toma de decisión es más exitosa en ambientes de 

negocios competitivos y turbulentos”. Así mismo, (Bettis, 2012) citado por Rodríguez (2014) 

explicó que, en todos los contextos organizacionales, se busca por parte de las organizaciones 

obtener ganancias y beneficios, que generan ventajas competitivas, por lo que el proceso de 

decisión siempre está presente en las mismas, por la fuerza y factores externos; que actúan sobre 

ellas, y provienen de sectores más o menos competitivos. Lo cierto es que la propia naturaleza de 

las organizaciones, propician las condiciones para el proceso de decisión sea de vital interés por 

su sistematicidad, complejidad y su propia dinámica”. Además, nos menciona que: “el proceso de 

toma de decisiones organizacionales se realiza una vez que se generan situaciones que lo propician, 

en la mayoría de casos, determinados problemas, oportunidades y riesgo organizacionales. Lo 

cierto es que las características de los procesos de decisiones, dependen y están influenciadas 

constantemente por la situación que lo genera.  En este sentido, se puede afirmar que es sumamente 

difícil determinar formas únicas, para el desarrollo de este proceso; dado que éstas, aun cuando 

pueden tener elementos semejantes, son únicas e irrepetibles, por lo que todo proceso de decisión 

adopta este carácter más allá de posibles guías y formas de hacer, en base a las experiencias 

organizacionales pasadas en la toma de decisiones. Es por esta razón que la comprensión de las 

características de las situaciones, que inducen el proceso de la toma de decisiones organizacionales 

constituye una necesidad”. (pp. 20-21). 

En el ámbito nacional: 

Según Silva y Soto (2016) estos investigadores en su tesis: “Análisis sobre el Uso, 

Beneficios y Limitaciones de las Herramientas de Inteligencia de Negocios en las Actividades de 

los Gerentes y Jefes Comerciales en Empresas del Sector Electrodomésticos de Lima 

Metropolitana”, de la Pontificia Universidad Católica del Perú, nos comenta que: “La finalidad de 

las herramientas es apoyar a los usuarios tomadores de decisiones, para dar soluciones a problemas 

específicos en sus actividades; como por ejemplo, elaborar reportes de costos, armar bases de datos 

de clientes y contrastar datos de diferentes puntos de venta, entre otros usos en diferentes 

momentos. Para utilizar las herramientas de inteligencia de negocios es necesario tener la 

información correcta y los objetivos claros. Las herramientas son un medio para alcanzar los 
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objetivos delineados por los tomadores de decisiones en una organización. Así, la inteligencia de 

negocios tiene como fin estructurar los datos y convertirlos en información relevante y fácilmente 

interpretable a todo nivel”. Además, tiene como objetivo: “Conocer las perspectivas de los 

Gerentes y Jefes Comerciales de las empresas investigadas respecto del uso, beneficios y 

limitaciones de las herramientas de inteligencia de negocios sobre sus actividades rutinarias”. (pp. 

1-4). 

Según Antenaza (2018) este estudioso en su investigación cuyo título es: “Impacto de la 

Implementación de Minería de Datos en el Mantenimiento y Análisis de la Información Catastral 

en una Municipalidad Distrital”, de la Universidad ESAN nos dice que: “El objetivo de la 

investigación es demostrar que, la aplicación del proceso de minería de datos sobre información 

catastral, permite mejorar el mantenimiento catastral mediante una mejor planificación y toma de 

decisiones en una municipalidad distrital. Se destaca el valor estratégico de la información catastral 

y su análisis, como factores claves de éxito en la gestión de los procesos críticos en la 

municipalidad. La investigación utiliza una metodología mixta que permite complementar y 

reforzar las conclusiones obtenidas en los enfoques cualitativo y cuantitativo”. (pp. 1). 

Según Gonzales (2017) este investigador en su trabajo titulado: “Habilidades Gerenciales 

y Toma de Decisiones en la Dirección General de Supervisión y Fiscalización del Ministerio de la 

Producción, 2016”; nos dices lo siguiente: “El presente trabajo de investigación tiene como 

propósito conocer la relación que existe frente a las diferentes situaciones, que atraviesa el sector 

pesquero y en las cuales una decisión acertada o contraproducente, puede contribuir al 

ordenamiento y la gestión pública frente a los administrados del sector. Está fundamentado en las 

teorías administrativas de Idalberto Chiavenato y de Stephen Robbins”. Además nos menciona que 

: realizará un análisis sobre la percepción de las habilidades gerenciales y la toma de decisiones en 

la mencionada dirección, con las implicancias directas sobre el sector pesquero, los recursos 

hidrobiológicos, los inspectores y personal de la dirección; ya que los directivos que manejan las 

instituciones públicas, deben manejar habilidades directivas, administrativas, herramientas 

tecnológicas; con el fin, de aplicar estrategias en gestión para tomar decisiones pertinentes y 

oportunas redundando en solución de conflictos, cumpliendo metas y objetivos en forma eficaz y 

eficiente. (pp. 9-12). 

Según Romero (2018) este estudioso nos manifiesta en su trabajo titulado: “Habilidades 

gerenciales y toma de decisiones en la gestión, de la Municipalidad Provincial de Huaraz , 2015”, 
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de la Universidad César Vallejo, nos da a conocer lo siguiente: “Cuando hablamos de habilidad, 

hacemos referencia al talento, la aptitud, la pericia para desarrollar alguna tarea, en cuanto a las 

habilidades gerenciales y la toma de decisiones, éstas se ven relacionadas con las habilidades 

técnicas, las cuales involucran el conocimiento y pericia en determinados procesos, técnicas o 

herramientas propias del cargo o área específica en que se ocupan. Esto implica la capacidad para 

usar el conocimiento técnico, los métodos, las técnicas y los medios necesarios para la ejecución 

de tareas específicas, que envuelven un conocimiento especializado. Asimismo, hablar de 

habilidades gerenciales, es referirnos también a las habilidades humanas, que se refieren a la 

habilidad de interactuar efectivamente con la gente, es decir, es la sensibilidad o capacidad del 

Gerente para trabajar de manera efectiva, como miembro de un grupo y lograr la cooperación 

dentro del equipo que dirige. Un Gerente interactúa y coopera principalmente con los empleados 

a su cargo.”. Además, nos menciona lo siguiente: “Ejecutar todas las funciones que le son 

concedidos para cooperar a ejecutar transformaciones efectivas y expresivas en la vida de sus 

conciudadanos y de la población. La función del cabecilla radica en el ejecutar todas las funciones 

que ya hemos presentado, ya sea de manera separada o en sus diferentes acoplamientos. La 

selección para un puesto público asume la hipótesis de que usted es la cabeza del grupo y que se 

desentrampa, como tal para provecho de su población. Se permite permutar estas funciones para 

aumentar sus potencias de líder. El liderazgo conlleva manipular muchas funciones. Existe una 

interdependencia en casi todo lo que realizamos. Lograr una dirección instintiva de que todo está 

enlazado con todo que permite, que sea una de estas capacidades esenciales para el líder”. (p. 14). 

En el ámbito local: 

Según Chávez (2015) este especialista en su investigación nos da a conocer: “Sistema de 

Soporte a la Toma de Decisiones Basado en Inteligencia de Negocios, para mejorar los Procesos 

Comerciales del Importador Peruano”, de la Universidad Santo Toribio de Mogrovejo, (USAT), 

Colmenares nos dice que: “En la actualidad no es difícil notar la cantidad de avances tecnológicos 

que se desarrollan continuamente. Sin embargo, saber aprovechar estos avances dependerá de cada 

uno. Es por ello que las personas y organizaciones tienen la responsabilidad de informarse acerca 

de las nuevas tendencias y encontrar su propio equilibrio entre costo / beneficio, pero además 

tienen el desafío de investigar, implementar y comprobar, que tipos de sistemas de información 

son los que más se adecúan a sus necesidades y las ayudan a obtener mejores resultados”. Además, 

nos da como dato importante que: “Al momento de consultar páginas web como SUNAT, ADEX, 
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etc. se encuentra con información o data desintegrada y es más esta data se encuentra en diferentes 

formatos como son hojas de cálculo, documentos en Word, archivos en block de notas, etc. Si bien 

es cierto existen muchas páginas web como COMEXPERU, ADEX, PROMPERU, etc., que 

ayudan tanto al importador como al exportador brindándoles estadísticas de productos, 

proveedores, etc., pero de forma plana; esto quiere decir, que no brindan una información limpia 

y al detalle donde el importador pueda interactuar con dicha información, para que pueda analizarla 

de manera correcta. Esto se debe a la diversificación de sistemas y la falta de integración entre 

ellas, además de la ausencia de herramientas de almacenamiento central, que unifique los datos 

dispersos. Otro problema que el importador tiene con la organización de información por separado 

es que esta pierde valor por el tiempo que toma, en organizarlos y manipularlos.  Además de 

sumarle los posibles errores humanos que ello ocasiona, esto genera nuevamente información 

desactualizada y corre el peligro de realizar análisis imprecisos de los costos de productos 

importados, y por ende posibles diferencias en la utilidad esperada”. Por último, nos da el objetivo 

de su trabajo: “Buscar el correcto procesamiento de información para ayudar al importador 

peruano, a mejorar sus decisiones en los procesos comerciales, que realiza mediante una solución 

de inteligencia de negocios”. (pp. 5-9). 

Para Carrasco y Yovera (2019) estos estudiosos en su tesis titulada: “Sistema de Business 

Intelligence para la Toma de Decisiones en la Gestión Académica de Pregrado, de la Universidad 

Nacional Pedro Ruiz Gallo” de la Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo nos dice los siguiente: 

“Las tecnologías de la información enfocadas al análisis de la información se han convertido en 

una herramienta importante en las empresas tanto privadas como públicas, por ello, éstas se ven 

forzadas a usar dichas tecnologías, para mejorar el proceso de la toma de decisiones. Actualmente 

la UNPRG, cuenta con un sistema informático denominado GestAc (Sistema de Matrículas de 

Pregrado), que brinda reportes tales como: número de matriculados por grupo horario, número de 

alumnos aprobados y desaprobados por grupo horario, entre otros; sólo están orientados al nivel 

operativo y no ofrecen opciones que apoyen la toma de decisiones de nivel táctico y estratégico 

por parte de la Institución. Por otro lado, en el marco del licenciamiento para el periodo 2018 que 

otorga la SUNEDU, es necesario subsanar las observaciones realizadas por dicha institución, entre 

las que destaca que actualmente, no tenga implementado un sistema que permite desarrollar 

reportes de indicadores de gestión académica, que permitan mejorar la toma de decisiones 

logrando un impacto positivo en la gestión universitaria”. Además, sostiene en su trabajo de 
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investigación como objetivo: “Desarrollar un Sistema de Business Intelligence para la Toma de 

Decisiones en la Gestión Académica de Pregrado, de la Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo”. 

(pp. 20-23). 

Según Millones (2012) este investigador en su investigación titulada nos da a conocer: 

“Implementación de un Sistema de Comercio Electrónico Basado en CRM y Balanced Scordcard 

como Herramienta para la Toma de Decisiones, en la Empresa “Inversiones Vialsa” de la localidad 

de Chiclayo” de la USAT nos dice lo siguiente: “ En la actualidad, los ejecutivos tienen menos 

tiempo para tomar decisiones; las compañías deben desarrollar y comercializar nuevos productos 

con más rapidez; la actividad de marketing se está volviendo cada vez más compleja: las 

compañías están expandiendo sus mercados y muchas operan tanto a nivel nacional como 

internacional; la energía, el trabajo y otras materias primas se están volviendo más caras; las 

empresas tienen que hacer un uso más eficiente de los recursos y del trabajo para competir en el 

mercado. La falta de información oportuna y adecuada puede dar como resultado pérdidas para la 

empresa, esto corroborado por los autores (Araujo y Clemenza, 2005) citado por Millones (2012). 

El personal encargado de la elaboración de reportes en INVERSIONES “VIALSA S.A.” los 

realizan de manera manual, mediante el uso de una calculadora, hecho que conlleva muchas veces 

a la generación de errores por falla humana (20 y 30%), esto demanda tiempo extra para la 

verificación de los documentos, ocasionando que la información no llegue oportunamente al 

Gerente para la toma de decisiones. En ocasiones el Gerente requiere semanalmente información 

referente a productos vendidos, sin embargo, este requerimiento de información no es atendido a 

tiempo en su mayoría de veces (60%)”. Además, nos menciona lo siguiente: “Por ello surgió la 

interrogante, ¿es posible optimizar en tiempo y calidad la toma de decisiones de la alta dirección, 

a través de la implementación de un Sistema de Comercio Electrónico, basado en Customer 

Relationship Management and Balanced Scorecard? De esta manera, se obtuvo como hipótesis 

que la implementación de un Sistema de Comercio Electrónico basado en Customer Relationship 

Management and Balanced Scorecard optimiza el proceso de toma de decisiones. Para ello la 

investigación tuvo como objetivo principal la implementación de un sistema de comercio 

electrónico basado en CRM y BSC, a fin de facilitar la toma de decisiones a la alta dirección. Por 

consiguiente, se consideró como objetivos específicos; reunir datos para el análisis y la evaluación, 

incrementar la información histórica para el seguimiento del asertividad en la decisión, hacer 
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eficiente el proceso de gestión de clientes, monitorear y controlar los indicadores de gestión del 

negocio y fidelización de los clientes principales”. (pp. 8-9). 

Para Diaz y Tocto (2019) estos investigadores en su trabajo denominado: “Inteligencia de 

Negocios para Mejorar el Proceso de Toma de Decisiones, en el Área de Rentas de la 

Municipalidad Distrital de Ciudad Eten, Chiclayo, 2018”, de la Universidad Nacional “Pedro Ruiz 

Gallo”, nos dice lo siguiente: “A diario tomamos diferentes decisiones ya sea a nivel profesional, 

sentimental, familiar, etc. Esta consiste en realizar una elección entre diversas alternativas. Sin 

embargo, cuando se aplica esto, al ámbito empresarial las cosas; ya no son tan sencillas, lo cual el 

proceso de donde depende el triunfo de la organización. Es por ello que, si como los directivos 

toman decisiones acertadas, logrando el éxito en la organización. Pero si, por el contrario, toman 

decisiones erróneas, donde se ven ante una situación muy desfavorable. Con esto se ve la gran 

importancia que tiene el realizar una correcta toma de decisiones”. Además, nos menciona: “En el 

presente proyecto se ha podido identificar, que a pesar de que la Municipalidad cuenta con este 

programa, que brinda reportes para las diferentes áreas; éstos no son suficientes, ya que los 

procesos que se realizan con ellos, para obtener información útil en la toma de decisiones implican 

que los reportes sean analizado y filtrado. El área de Rentas también ha sido involucrada en la 

elaboración de este tipo de reportes, generando una mayor carga laboral para esta área y la 

dependencia de otras áreas; quienes solicitan estos reportes para luego llegar a una conclusión que 

brinde información útil, sobre la realidad actual de la Municipalidad y finalmente tomar una 

decisión. Con la finalidad de solucionar lo antes mencionado, proponemos una Inteligencia de 

Negocios, para mejorar el Proceso de Toma de Decisiones en el Área de Rentas de la 

Municipalidad Distrital de Ciudad Eten”. (pp. 3-5). 

2.2. Bases teóricas: 

2.2.1. Business Intelligence. 

Según, Rozenfarb (s.f) definió que: “Es una disciplina que integra información proveniente 

de diversos orígenes posibilitando al analista la exploración de un conjunto unificado de datos con 

sus propios criterios”. 

Por otro lado, Ahumada (2012) nos da a conocer que: “La inteligencia de Negocios o como 

es conocido en ingles Business tiene por concepto en que es la habilidad de transformar los datos 

en información y esa información en conocimiento, dando como resultado que los conocimientos 
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adquiridos ayudara a la toma de decisiones, por lo tanto, esas decisiones serán oportunas, precisas 

y dar datos verídicos” (p. 27). 

 
Figura 1: Proceso de transformación de datos. 

Fuente: Villalta (2015). 

 

2.2.2. Plataforma de Inteligencia de Negocios. 

Para Del Campo (2015) nos manifiesta que: “Es una solución tecnológica de clase mundial 

con una interface de usuario consistente, que funciona en tiempo real y que agrega valor a cada 

una de las áreas del negocio; además, de incorporar en una misma plataforma todos los procesos 

operativos y de misión crítica de su empresa, que genera los indicadores de rendimiento (KPIs) y 

los tableros de control necesarios para apoyar la toma de decisiones”. 

2.2.3. Datawarehouse. 

Para Wolff (2002) nos da a conocer que: “Es una combinación de conceptos y tecnología 

que cambian significativamente la manera en que es entregada la información a la gente de 

negocios” (pp. 2-12). 

Según Bernabeu (2010) explicó que: “posibilita la extracción de datos de sistemas 

operacionales y fuentes externas, permite la integración y homogeneización de los datos de toda 

la empresa, provee información que ha sido transformada y sumarizada, para que ayude en el 

proceso de toma de decisiones estratégicas y tácticas.” 

Para Kimball (2013) este estudioso definió que: “un Data Warehouse como una copia de 

las transacciones de datos específicamente estructurada para la consulta y el análisis, pero también 
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considera que un datawarehouse es la unión de todos los data marts de una entidad. Él considera 

una metodología ascendente (bottom-up)” (pp. 1-32). 

2.2.4. Data mart. 

Para Navarro (2013) este especialista nos da a conocer que: “Es un subconjunto de un Data 

Warehouse orientado al análisis, almacenamiento e integración de los datos de un área de la 

empresa. Esto quiere decir que el Data Mart posee la misma funcionalidad y complejidad que de 

Data Warehouse” (p.27). 

Según Sinnexus (2019) este estudioso nos manifiesta que: “es una base de 

datosdepartamental, especializada en el almacenamiento de los datos de un área de 

negocioespecífica. Para analizar la información al detalle desde todas las perspectivas que afectena 

los procesos de dicho departamento. Un data mart puede ser alimentado desde los datosde un 

datawarehouse, o integrar por sí mismo un compendio de distintas fuentes de información.”  

 
Figura 2: Proceso del Business Intelligence. 

Fuente: Navarro (2013). 

 

  Clasificación del Datamart: 

Para Yalan y Palomino  (2012) estos investigadores clasifican en dos tipos (p. 55). 

A continuación se detalla cada una de ellas: 

• Datamart dependiente: Los Datamart dependientes son aquellos que reciben los 

datos desde una Data Warehouse. En este tipo de Datamart la fuente de los datos es 

única. 
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• Datamart independiente: Los Datamart llamados independientes son aquellos que 

toman sus datos directamente desde los sistemas transaccionales y no dependen de 

otros. 

 

2.2.5. Categoría de los Sistemas de Información. 

Para Ticnews (2016) nos explica que se clasifica en los siguientes puntos: 

a) Sistema de Procesamiento de Transacciones (TPS): Una transacción es 

cualquier suceso o actividad, que afecta a toda la organización; tiene como finalidad 

mejorar las actividades rutinarias de una la misma. Las transacciones más comunes 

incluyen: facturación, entrega de mercancía, nómina y depósito de cheques. Aunque en la 

mayor parte de las organizaciones las transacciones son parte de las actividades cotidianas 

que se realizan, los tipos de transacciones cambian en cada una de las organizaciones. A 

continuación, se presentan las características principales de los Sistemas de procesamiento 

de transacciones: Sistema de Automatización de Oficina y Sistemas de Manejo de 

Conocimiento (OAS) Al nivel de conocimiento de la organización hay dos clases de 

Sistemas.  

b) Sistema de Información Gerencial (MIS) por sus siglas en inglés, son 

sistemas de Información computarizada que trabajan debido a la interacción resuelta entre 

gentes y computadoras. Requieren que las gentes, el software y el hardware trabajen como 

uno solo. Para poder ligar la información, los usuarios de un MIS comparten una base de 

datos común, que almacena modelos que ayudan a los usuarios a interpretar y aplicar esos 

mismos datos. Los MIS producen información que es usada en la toma de decisiones y 

también puede llegar a unificar algunas funciones de información computarizada, aunque 

no exista como una estructura singular en ningún lugar del negocio, es decir, pueden contar 

con algún otro tipo de SI con el que se labore en la organización. 

 

c) Sistemas de Soporte a la Decisión (DSS): Un Sistema de Soporte a la 

Decisión (DSS) es una herramienta de Herramientas de negocios (Business Intelligence) 

enfocada al análisis de los datos de una organización.  
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En principio, puede parecer que el análisis de datos es un proceso sencillo, y fácil 

de conseguir mediante una aplicación hecha a medida o un ERP sofisticado. Sin embargo, 

no es así: estas aplicaciones suelen disponer de una serie de informes predefinidos en los 

que presentan la información de manera estática, pero no permiten profundizar en los datos, 

navegar entre ellos, manejarlos desde distintas perspectivas... etc. 

 
Figura 3:Sistema de Soporte a la Decisión. 

Fuente: Sinnexus. (2019). 

 

2.2.6. La Metodología de Ralf Kimball. 

Para Brito (2014) lo denominó en el “Ciclo de Vida Dimensional del Negocio” y lo clasifica 

en 5 puntos importantes: 

a) Planificación de Proyecto: Se identifica un plan de proyecto y a todas las 

áreas asociadas al proyecto. 

b) Definición de requerimientos de Negocio: En esta etapa se procede a 

entrevistar al personal de dicho negocio para aprender sobre el negocio, competidores y de 

los clientes. 

c) Modelamiento Dimensional: El proceso consiste en cuatro pasos: 

- Elegir el proceso de negocio. 

- Establecer el nivel de granularidad. 

- Elegir las dimensiones. 

-Identificar medidas y tabla de hechos. 
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d) Modelo Físico: Aquí la selección de estructuras es necesaria para que 

soporte el diseño lógico de la base de datos. 

e) ETL (Extracción, Transformación y Carga): Procede a extraer los datos del 

origen del sistema transaccional con que trabaja la entidad, se transforma y se graba la 

información en la DW o Data mart, esto permitirá a los de alta dirección, tomar las 

decisiones estratégicas adecuadas. 

 
Figura 4: Tareas del ciclo de vida dimensional del negocio diseñado por Ralph Kimball. 

Fuente: Brito. (2014). 

 

¿Por qué usamos la metodología de Ralph Kimball en el presente proyecto? 

Mediante un cuadro comparativo entre la metodología de Ralph Kimball e Imon les 

mostraremos, porque estamos utilizando la mencionada metodología. 
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Tabla N° 1: Cuadro comparativo de Bill Inmon & Ralph Kimball. 

 Bill Inmon Ralph Kimabll 

Enfoque Top-down, porque se ve en 

todad la empresa de una forma 

global. No tiene como base en 

los requerimientos 

especificados. 

Bottom-up, porque es por procesos que se 

manejan en diferentes áreas. Da respuesta 

según a lo que se necesita 

específicamente. 

Duración de la 

implemetación 

del Data 

Warehouse 

El tiempo es que toma mucho 

tiempo, porque en esta 

metodología implementas por 

completo el Data Warehouse. 

Su tiempo es veloz. Aquí se tiene que ver 

que los data marts tiene que estar 

relacionadas entre sí. También se tendrá 

en cuenta que si trabajamos de forma 

independiente el Data warehouse se 

desarticularía rápidamente. 

Costo Es bajo, porque los data mart 

pueden ser puestos en  el 

transcurso del tiempo. 

Es alto, porque la implementación es de 

una aplia base de datos. 

Modelamiento de 

los datos 

Aquí obtenemos 3 modelos: 

• Alto nivel: ERD 

(Entity Relationship 

Diagram). 

• Nivel Medio, DIS 

(Data Ítem Set) 

• Nivel Bajo, llamado 

Modelo Físico 

(Physical Model) 

Pero aquí también nos da a 

conocer que para la 

implementación del Data 

Mart debe realizarse con el 

modelamiento dimencional. 

Dimencional, teniendo el esquema 

estrella. Identificando las dimensiones y 

los hechos. 

Fuente: Elaboración Propia. 
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Al realizar el siguiente cuadro comparativo pudimos darnos cuenta que la metodología de 

Ralph Kimball (y su enfoque dimensional), y la metodología de Bill Inmon (y su enfoque 

empresarial Warehouse) son diferentes, pero para el presente proyecto hemos creído 

conveniente la de Ralph Kimball, porque se adapta a proyectos pequeños, asegura la 

usabilidad del usuario el cual le permite una implementación rápida e incremental y no se 

tiene un panorama global. A diferencia de Inmon que nos da una metodología para sistemas 

complejos donde se pide perdurabilidad y firmeza de la información, aunque varíe el 

proceso de negocio de la organización y nos da un panorama global. 

Para el presente proyecto del desarrollo de una plataforma de inteligencia de 

negocios, en el área de ventas de la Botica “Alameda”, ubicada en la ciudad de 

Batangrande, perteneciendo a la provincia de Ferreñafe, se realizará la metodología de 

Ralph Kimball porque el proyecto está orientado a solo un área destinada; dándonos así, 

un enfoque de menor a mayor, versátil y dándonos posibilidades de poder ampliarse dentro 

de la Botica. También le da a los usuarios seguridad en el uso del sistema siendo fácil de 

entender y con un desarrollo.  

2.2.7. Power BI. 

Para Microsoft (2019) afirmó que el Power BI es una solución de análisis 

empresarial, que permite visualizar los datos y compartir información con toda la 

organización, o insertarla en su aplicación o sitio web. Conéctese a cientos de orígenes de 

datos y dé vida a sus datos con los paneles e informes dinámicos. Esta herramienta puede 

estar conformada por una aplicación de escritorio de Windows, teniendo el nombre de 

Power BI Desktop, un servicio de SaaS (Software como servicio) en línea nombrada como 

Power BI y Power BI mobile. 

 

2.2.8. Power BI Desktop. 

Asimismo, Microsoft (2019) definió que el Power BI Desktop es una herramienta 

eficaz, flexible y muy accesible para conectarse con datos y darles forma, crear modelos 

eficaces y elaborar informes con la estructura adecuada. 
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2.2.9.  Power BI Web. 

Para Microsoft (2019) nos dice que, el servidor de informes de Power BI es una 

solución que los clientes implementan a nivel local; para crear, publicar y administrar 

informes, y posteriormente entregarlos a los usuarios, que los vean en un explorador web, 

en forma de correo electrónico y en su bandeja de entrada. 

 

2.2.10.  Power BI Mobile. 

Para Microsoft (2019) nos da a conocer que con el Power BI Mobile se podrán 

consultar los informes y paneles de Power BI e interactuar con ellos, en el dispositivo 

móvil; ya sea un dispositivo iOS (iPad, iPhone, iPod Touch o Apple Watch), un teléfono o 

tableta Android, o un dispositivo con Windows 10. 

 
Figura 5: Power BI Servicios. 

Fuente: Microsoft (2019). 

 

2.2.11. Toma de Decisiones. 

Para Illera y Illera (2015) nos hacen mención que las decisiones son algo más que 

proposiciones de hecho, ya que describen un estado futuro de cosas y esta descripción 

puede ser verdadera o falsa en un sentido estrictamente empírico; pero poseen.  Además, 

una cualidad imperativa: seleccionando un estado futuro de cosas con preferencia a otro y 

dirigen el comportamiento hacia la alternativa elegida. 

 



 

21 
 

2.2.12. Bases de datos OLAP Y OLTP. 

Para Sinnexus (2019) nos da a entender los siguientes conceptos de OLAP y OLTP: 

OLTP - On-Line Transactional Processing. 

Los sistemas OLTP son bases de datos orientadas al procesamiento de 

transacciones. Una transacción genera un proceso atómico (que debe ser validado con un 

commit, o invalidado con un rollback), y que puede involucrar operaciones de inserción, 

modificación y borrado de datos. El proceso transaccional es típico de las bases de datos 

operacionales. 

OLAP - On-Line Analytical Processing. 

Los sistemas OLAP son bases de datos orientadas al procesamiento analítico. Este 

análisis suele implicar, generalmente, la lectura de grandes cantidades de datos para llegar 

a extraer algún tipo de información útil: tendencias de ventas, patrones de comportamiento 

de los consumidores, elaboración de informes complejos… etc. Este sistema es típico de 

los data marts. 

 

OLTP vs OLAP. 

Tabla N° 2: Diferencia entre las tecnologías OLTP Y OLAP. 

 OLTP OLAP 

Objetivo 

Principal  

Asistir a aplicaciones específicas, y 

mantener integridad de los datos.  

Asistir en el análisis del negocio, 

identificando tendencias, 

comparando períodos, gestiones, 

mercados, índices, etc. mediante el 

almacenamiento de datos 

históricos. 

Alineación de 

Datos  

Están alineados por aplicación. 

Diferentes sistemas tienen distintos 

tipos de datos, los cuales son 

estructurados por aplicación. Se 

focaliza en el cumplimiento de 

requerimientos de una aplicación en 

especial o una tarea específica.  

Están alineados por dimensión. 

Todos los tipos de datos integrados 

en un solo sistema. Los datos son 

organizados definiendo 

dimensiones del negocio (áreas 

temáticas o sujetos). Se focaliza en 
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el cumplimiento de requerimientos 

del análisis del negocio.  

Integración de 

datos  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Los datos se encuentran típicamente no 

integrados, son calificados como datos 

primitivos o datos operacionales. Los 

mismos son estructurados 

independientemente uno de otros, 

pudiendo tener diferentes estructuras 

de claves y convenciones de nombres. 

Son usualmente almacenados en 

diferentes formatos de archivos, 

relacional, VSAM, archivos planos, 

etc. Incluso, si todos los datos están en 

formato relacional, los mismos pueden 

residir en diferentes plataformas de 

hardware y en distintas RDBMSs.  

Los datos deben estar integrados. 

Son conocidos como datos 

derivados o datos DSS, dado que 

provienen de sistemas 

transaccionales o sistemas de 

archivos maestros  

 

 

 

 

Historia  Usualmente retienen datos para 60 a 90 

días, después son resguardados por los 

administradores de base de datos, en 

almacenamientos secundarios fuera de 

línea (cintas o en disco a nivel de back 

up). También es común que contengan 

sólo valores corrientes, el actual 

balance de cuentas para clientes y no 

valores históricos. Puede no incluir el 

tiempo como un componente de la 

clave. Por ejemplo, sólo el balance 

corriente de cuentas es almacenado, 

por lo tanto, no tiene sentido guardar el 

tiempo como parte de la clave de los 

datos.  

Almacenan tanta historia como sea 

necesario para el análisis del 

negocio, típicamente dos a cinco 

años de datos históricos. Retienen 

valores para cada período (el 

atributo más atómico de la 

dimensión tiempo) en la base de 

datos. Es decir, que almacenan una 

serie de fotos instantáneas de datos 

operacionales, la frecuencia con la 

cual define el nivel de detalle es la 

que se i|ndica en la correspondiente 

hoja de la dimensión tiempo. Toda 

esta cantidad y tipo de historia 

apunta a ayudar a la generación de 
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reportes de comparación de 

tendencias y períodos de tiempo.  

Por otro lado, las bases de 

datos orientadas al análisis siempre 

contienen el tiempo como clave 

dado que una de las principales 

razones para la construcción del 

Data Warehouse es el 

almacenamiento de datos históricos 

y el análisis a lo largo del tiempo. 

Acceso y 

Manipulación 

de los datos  

Realizan una manipulación de datos 

registro por registro con grandes 

cantidades de inserts, updates y deletes. 

Además, necesitan de rutinas de 

validación y transacciones a nivel 

registro (OLTP on-line 

TRANSACTION Processing). 

Generalmente, poseen pequeñas 

cantidades de datos involucrados en un 

solo proceso o transacción y la puesta a 

punto de la base de datos para el 

procesamiento de transacciones, se 

focaliza en mecanismos de locking y 

asignación de recursos (tuning 

específico). 

Tienen una carga y acceso masivo 

de datos, no se realizan inserts, 

updates o deletes. La carga y 

refresco es batch (lo que se conoce 

como proceso BULK COPY). La 

validación de datos se realiza antes 

o después de la carga (nunca a nivel 

registro o transacción).  

Principalmente, se realizan 

sentencias de SELECT sobre varios 

registros y tablas (OLAP on-line 

ANALYTICAL processing), 

teniendo grandes volúmenes de 

datos involucrados en un único 

proceso o análisis. Es por ello, que 

generalmente, no se respetan las 

formas normales tan necesarias en 

los sistemas operacionales clásicos. 

Las anomalías que tienden a 

subsanar estas reglas de 

normalización no se presentan en 
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los sistemas OLAP, donde la carga 

de la información está automatizada 

y puede permitirse el manejo de 

redundancia controlada da como 

punto, para la mejora de los tiempos 

de respuesta de las consultas a la 

base de datos. 

Patrones de 

uso  

Mantienen un patrón de uso constante 

requiriendo grandes cantidades de 

recursos y consumiendo sólo el tiempo 

referido a la transacción.  

Tienen un patrón de uso liviano con 

picos de usos eventuales en el 

tiempo (afectados por la 

disponibilidad de los datos y el flujo 

de trabajo del negocio). Los picos 

de uso suceden el mismo día de 

cada semana y el mismo día de cada 

mes (cuando los datos están por 

primera vez disponibles o cuando el 

negocio necesita por primera vez un 

reporte).  

Granularidad 

de los datos  

Se encuentran los datos a nivel 

detallado o nivel transaccional.  

Una transacción incluye a nivel 

atómico cada uno de los componentes 

de su estructura (fecha, hora, código de 

cliente, código de movimiento, 

importe, etc.)  

La granularidad de los datos viene 

dada por el uso de los mismos. Si 

bien un Data Warehouse puede 

tener información a nivel 

transaccional, el objetivo de esta 

granularidad mínima está asociado 

con el deseo de realizar ciertos tipos 

de análisis que requieren que la 

información esté a ese nivel de 

detalle, pero no significa que 

veamos la información a nivel 

transaccional. 
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Perfil de 

Usuario  

El perfil de usuario que interactúa con 

dichos sistemas se encuadra dentro de 

los empleados operacionales, de una 

organización (comunidad operativa) 

El perfil de usuario sobre este tipo 

de sistemas corresponde a la 

comunidad gerencial, la cual está a 

cargo de la toma de decisiones. 

Fuente: Rojas (2014) 

2.2.13. MySQL Workbench 

Según MySQL (2019) definió que MySQL Workbench es una herramienta visual 

unificada para arquitectos de bases de datos, desarrolladores y DBA. MySQL Workbench 

proporciona modelado de datos, desarrollo de SQL y herramientas de administración 

integrales; para la configuración del servidor, la administración de usuarios, las copias de 

respaldo y mucho más. MySQL Workbench está disponible en Windows, Linux y Mac OS. 

Aquí encontramos las funciones que nos ofrece MySQL: 

• Diseño 

MySQL Workbench permite a un DBA, desarrollador o arquitecto de datos 

diseñar, modelar, generar y administrar bases de datos visualmente. Incluye todo lo 

que necesita un modelador de datos para crear modelos complejos de ER, ingeniería 

directa e inversa, y también ofrece funciones clave, para realizar tareas difíciles de 

gestión de cambios y documentación, que normalmente requieren mucho tiempo y 

esfuerzo. 
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Figura 6:Diseño MySQL. 

Fuente: MySQL (2019). 

• Desarrollar. 

MySQL Workbench ofrece herramientas visuales para crear, ejecutar y 

optimizar consultas SQL. El Editor de SQL proporciona resaltado de sintaxis de 

color, autocompletado, reutilización de fragmentos de código SQL e historial de 

ejecución de SQL. El panel de conexiones de la base de datos permite a los 

desarrolladores, administrar fácilmente las conexiones estándar de la base de datos, 

incluido MySQL Fabric. El Examinador de objetos proporciona acceso instantáneo 

al esquema y los objetos de la base de datos. 
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Figura 7: Desarrollo en MySQL. 

Fuente: MySQL (2019). 

• Administrar. 

MySQL Workbench proporciona una consola visual para administrar 

fácilmente entornos MySQL y obtener una mejor visibilidad de las bases de datos. 

Los desarrolladores y DBA pueden usar las herramientas visuales para configurar 

servidores, administrar usuarios, realizar copias de seguridad y recuperación, 

inspeccionar datos de auditoría y ver el estado de la base de datos.  
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Figura 8: Administrar en MySQL. 

Fuente: MySQL. (2019). 

• Panel de rendimiento visual. 

MySQL Workbench proporciona un conjunto de herramientas para mejorar 

el rendimiento de las aplicaciones MySQL. Los DBA pueden ver rápidamente los 

indicadores clave de rendimiento mediante el Panel de rendimiento. Los informes 

de rendimiento proporcionan una fácil identificación y acceso a puntos de acceso 

de IO, declaraciones SQL de alto costo y más. Inclusive, con 1 clic, los 

desarrolladores pueden ver dónde optimizar su consulta con el Plan de explicación 

visual mejorado y fácil de usar.  
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Figura 9: Panel de rendimiento visual en MySQL. 

Fuente: MySQL (2019). 

• Migración de base de datos 

MySQL Workbench ahora proporciona una solución completa y fácil de 

usar, para migrar Microsoft SQL Server, Microsoft Access, Sybase ASE, 

PostreSQL y otras tablas, objetos y datos RDBMS a MySQL. Los desarrolladores 

y los DBA pueden convertir rápida y fácilmente las aplicaciones existentes, para 

ejecutarse en MySQL tanto en Windows como en otras plataformas. La migración 

también admite la migración de versiones anteriores de MySQL a las últimas 

versiones. 

 

2.2.14.  Xampp. 

Según Xampp (2019) en su página oficial nos da a entender que XAMPP es el 

entorno más popular de desarrollo con PHP. Es una distribución de Apache completamente 

gratuita y fácil de instalar que contiene MariaDB, PHP y Perl. El paquete de instalación de 

XAMPP ha sido diseñado para ser increíblemente fácil de instalar y usar.También aquí 

podemos incluir el servidor de Base de Datos MySQL con su respectivo gestor 

phpMyAdmin. 
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Figura 10: Panel de Control de Xampp. 

Fuente: Sourceforce (2019) 

 

2.2.15. phpMyAdmin 

Para PhpMyAdmin (2019) definió que es una herramienta de software gratuita 

escrita en PHP , diseñada para manejar la administración de MySQL a través de la Web. 

phpMyAdmin admite una amplia gama de operaciones en MySQL y MariaDB. Las 

operaciones de uso frecuente (gestión de bases de datos, tablas, columnas, relaciones, 

índices, usuarios, permisos, etc.) se pueden realizar a través de la interfaz de usuario, 

mientras que aún tiene la capacidad de ejecutar directamente cualquier instrucción SQL. 
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Figura 11: Página de Inicio de phpMyAdmin. 

Fuente: Doteasy (2019) 

 

2.3. Definición de términos básicos. 

2.3.1.  Tiempo. 

El tiempo permite ordenar los sucesos en secuencias, estableciendo un pasado, un 

futuro y un tercer conjunto de eventos ni pasados ni futuros respecto a otro.  

2.3.2. Procesamiento de Datos. 

Es la acumulación y manipulación de elementos de datos para producir información 

significativa. El procesamiento de datos trata de un subconjunto del procesamiento de la 

información, "el cambio (procesamiento) de la información de cualquier manera detectable 

por un observador. El procesamiento de datos es distinto del procesamiento de textos, pues 

este último manipula textos nada más en lugar de los datos. 

2.3.3. Disponibilidad de Uso. 

Que esté disponible quiere decir a su vez que uno puede disponer de ello, ya que es 

accesible. Aquí definiremos que tiempo estará disponible el uso del sistema. 

2.3.4. Eficiencia. 

Según Reinaldo O. Da Silva siendo citado por Definición.de (2019) nos da a 

conocer que eficiencia implica operar de una determinada forma, en la cual todos los 

recursos se utilicen de la manera más adecuada posible. 
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2.3.5. Reportes Entregables. 

Es un informe, cuyos resultados o cuyo producto es esperado por personas distintas 

a quien lo realiza, o bien el mismo es encargado por terceros.   

2.3.6. Confiabilidad. 

Para Caseres (2018) nos mencionó que: “La confiabilidad de un instrumento de 

medición, se refiere al grado en que su aplicación repetida al mismo sujeto u objeto produce 

resultados similares o iguales” (p. 41). 

2.3.7. Toma de Decisiones. 

Según Chiavenato citado por  Pineda (2019) afirma que: “La toma de decisiones es 

la selección de un curso de acciones entre varias alternativas, y constituye por lo tanto la 

esencial de la planeación”. 

2.3.8. Inteligencia de Negocios. 

Según Sinexus (2019) nos indica que es: “La habilidad para transformar los datos 

en información, y la información en conocimiento, de forma que se pueda optimizar el 

proceso de toma de decisiones en los negocios”. 

2.3.9. Compromiso. 

Según Robbins & Judge. (2009) nos dan a entender que: “Es el grado en que un 

empleado se identifica con una organización en particular y las metas de ésta, y desea 

mantener su relación con ella. Por tanto, involucramiento en el trabajo significa 

identificarse y comprometerse con un trabajo específico, en tanto que el compromiso 

organizacional es la identificación del individuo con la organización que lo emplea” 

 

III. Materiales y métodos. 

3.1.  Variables y operacionalización: 

Variable Dependiente. 

Y: Toma de Decisiones. 

Variable Independiente.  

X: Plataforma de Inteligencia de Negocios. 
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OPERACIONALIZACIÓN: 

Variable Independiente. (Pos Test). 

Tabla N° 3: Operacionalización de Variable Independiente. 

VARIABLE DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

DIMENSIÓN INDICADOR ÍTEM TÉCNICA 

Independient

e: Una 

Plataforma 

de 

Inteligencia 

de Negocios 

 

 

Es una solución tecnológica 

de clase mundial con una 

interface de usuario 

consistente, que funciona en 

tiempo real y que agrega valor 

a cada una de las áreas del 

negocio; además de 

incorporar en una misma 

plataforma todos los procesos 

operativos y de misión crítica 

de su empresa y que genera 

los indicadores de 

rendimiento (KPIs) y los 

tableros de control necesarios 

Tiempo 

Proceso de 

levantamiento 

de Datos 

1. ¿Considera 

usted que la 

aplicación ha 

reducido el tiempo 

del proceso de 

recojo de datos 

para la toma de 

decisiones sobre 

ventas? 
Encuesta. 

Análisis de la 

información 

2. ¿Considera 

usted que la 

aplicación ha 

reducido el tiempo 

de análisis de 

información para 

la toma de 
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para apoyar la toma de 

decisiones. 

Del Campo. (2015) 

decisiones sobre 

ventas? 

Información 

Calidad sobre el 

nivel de 

información 

oportuna. 

3. ¿Considera 

usted que la 

aplicación 

incrementa el 

nivel de 

información 

oportuna para la 

toma de 

decisiones de 

análisis de ventas? 

Mejora 

Nivel de mejora 

en el análisis de 

las ventas. 

4. ¿Considera 

usted que la 

aplicación le 

permite mejorar 

su entendimiento 

de los escenarios 

de decisiones, 

para el proceso de 

análisis de 

ventas? 
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Fuente: Elaboración Propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Disponibilidad 

Disponibilidad 

de los escenarios 

para la toma de 

decisiones. 

5. ¿Considera 

usted que la 

aplicación le 

permite mejorar el 

nivel de 

disponibilidad 

para los 

escenarios de 

toma de 

decisiones para el 

proceso de 

análisis de 

ventas? 
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OPERACIONALIZACIÓN: 

Variable Dependiente. (Pre Test). 

Tabla N° 4: Operacionalización de Variable Dependiente. 

VARIABLE 
DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 
DIMENSIÓN INDICADOR ÍTEM TÉCNICA 

Dependiente: 

la toma de 

decisiones en 

el área de 

ventas 

Las decisiones son algo 

más que proposiciones 

de hecho, ya que 

describen un estado 

futuro de cosas y esta 

descripción puede ser 

verdadera o falsa 

Illera D. & Iller. (2015) 

Calidad de Reportes 

Reducir el tiempo 

en la elaboración 

de reportes de 

ventas. 

1. ¿Usted cree que el 

tiempo de obtención de 

información es óptimo? 

Encuesta 

2. ¿Usted cree que el 

tiempo que le toma obtener 

información lo podría 

utilizar en otra actividad? 

Datos exactos. 

3. ¿En cuanto al volumen 

de información que se 

maneja que tan confiable es 

la información obtenida? 

4. ¿Cree que la 

información presentada en 

los reportes se encuentra 

correctamente distribuida 

para el análisis? 
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Cantidad de 

reportes 

5. ¿Usted cree que los 

reportes generados en el 

sistema son de utilidad 

para la toma de 

decisiones? 

Calidad de la 

información de las 

ventas. 

Nivel de 

satisfacción por 

parte de gerencia 

(Gerente de la 

empresa). 

6. ¿Le es complicado 

obtener información de 

relevancia para la toma 

de decisiones? 

7. ¿Cree usted que la 

toma de decisiones tiene 

efectos positivos dentro 

de la empresa? 

Nivel de 

Satisfacción del 

personal del área 

de ventas. 

8. ¿Disminuye la 

incertidumbre acerca de 

los resultados de ciertas 

decisiones? 

  

Compatibilidad 

Planifica el 

crecimiento y 

expansión del 

negocio. 

9. ¿La información de los 

reportes que brinda el 

sistema es adecuada con 

los objetivos de la 

empresa? 



 

38 
 

Optimiza el 

presupuesto. 

10. ¿Es rentable llamar a 

un especialista cada vez 

que se necesita 

información relevante 

para la toma de 

decisiones? 

Fuente: Elaboración Propia. 
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3.2. Tipo de estudio y diseño de investigación. 

Según el Tipo de Estudio. 
• Aplicada: 

Tomamos este tipo de estudio porque en el proyecto se va a necesitar 

herramientas tecnológicas, aplicación de tecnologías y técnicas en levantamiento de 

información. Según Valderrama (2015) este explicó que: “La investigación aplicada 

busca conocer para hacer, actuar, construir y modificar; le preocupa la aplicación 

inmediata sobre una realidad concreta” (p.165). 

Según el Diseño de Investigación. 

• Experimental: Cuasi experimental. 

Es decir, el proyecto va a demostrar como la variable dependiente va a sufrir un 

control parcial a causa de la variable independiente, ya que ésta será usada. 

 

Formalización:  

                                O1                             X                              O2 

Dónde:  

O1: La Toma de Decisiones antes del desarrollo de una plataforma de 

inteligencia de negocios (VARIABLE DEPENDIENTE). 

X: El desarrollo de una plataforma de inteligencia de negocios 

(VARIABLE INTERVINIENTE). 

O2: La toma de decisiones después del desarrollo de una plataforma de 

inteligencia de negocios (VARIABLE INDEPENDIENTE). 

Al analizar los pros y los contras de un desarrollo de una Plataforma de 

Inteligencia de Negocios, es para calcular las consecuencias del sistema en el 

proceso de toma de decisiones gerenciales; pero no se tienen en cuenta las variables 

extrañas; como, por ejemplo: condiciones económicas, políticas, entre otras, que 

puedan ser afectadas en la toma de decisiones, por lo tanto, se concluye que los 

resultados de los experimentos podrían ser afectados. 
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3.3. Población y muestra en estudio. 

Población. 

Según Carrasco (2008) en su libro nos explicó que: “Es el conjunto de todos los 

elementos que forman parte del espacio territorial, al que pertenece el problema de 

investigación y poseen características mucho más concretas que el universo”. 

La población que se va a utilizar en esta investigación es 03 trabajadores de la 

Botica “Alameda”. 

Muestra. 

Al calcular a la población en estudio y muestreo se ha tenido en cuenta la 

muestra censal, ya que con este método nos permite conocer las condiciones de una 

población e incluso las dimensiones del universo. La población seleccionada para esta 

investigación es el área de ventas de la empresa Botica “Alameda”, las cuales son 3 

trabajadores; teniendo en cuenta que es una población pequeña, la muestra es para toda 

la población la cual tendrá como límite el 0% de error. 

 

3.4.  Métodos, técnicas e instrumentos de recolección de datos: 

Método De Investigación: 

• Método Deductivo. 

Para Gómez. (2004) afirmó que este método pasa de lo general a lo particular, 

de manera que partiendo de unos enunciados de carácter universal y utilizando 

instrumentos científicos, se infieren enunciados particulares, los cuales pueden ser 

axiomático-deductivo, cuando las premisas iníciales están conformadas por axiomas 

(proposiciones no demostrables) o hipotético-deductivo, ello si las premisas de partida 

son hipótesis contrastables (p.171). Este método sirve para el estudio de los aspectos 

generales del problema, que posee las boticas para realizar las actividades del 

funcionamiento del área de ventas. 

• Método Inductivo. 

Según Huauya (2010) señaló que, partiendo de datos particulares obtenidos en 

la investigación, plantearemos ideas generales. Es decir, haremos un “estudio de la 

realidad de lo particular a lo general” (p. 21). Este método fue útil al momento de 

obtener conocimientos específicos de las funciones que realizan los funcionarios de las 

boticas. 
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Técnicas:  

• Encuesta. 

Para Valderrama (2013) sugirió esta tecnica de recoleccion de datos,  siendo 

elegida para el presente trabajo de investigación teniendo un enfoque cuantitativo. Es 

por ello, que realizamos encuestas cerradas para ambas variables (2 variables), 

dependiente e independiente. 

Esta técnica se aplicó al personal del área de ventas de la Botica (Usuarios). 

Encuesta de la Variable Dependiente: Anexo 1. 

Encuesta de la variable Independiente: Anexo 1. 

• Observación. 

Según Hernandez, Fernandez y Pilar (2010) esta técnica de recolección de datos 

consiste en el registro sistemático, valido y confiable de comportamientos o conductas 

que se manifiestan. Pueden utilizarse como instrumento de medición en diversas 

circunstancias. Es una forma de observación del contenido de comunicaciones verbales 

y no verbales. Se enfoca en información que pueda ser evaluada por medio de sentidos. 

Técnica donde se experimentará el modo en que se realizan los reportes requeridos y el 

tiempo en que emplean en realizar la actividad. 

 

Tabla N° 5: Técnicas e Instrumento de Uso. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

3.5. Procesamiento de datos y análisis estadístico: 

Realizaremos el análisis de datos el cual estará siendo manipulado o usado por el 

programa de MySql Server Workbench 8.0, donde ésa es una interpretación de SQL y su 

lenguaje de programación es en php, el cual nos comunica con el servidor. 

MÉTODO USO INSTRUMENTO TÉCNICAS 

Encuesta 

Usuarios de la 

gerencia, Jefe de 

sistemas, 

Empleado de la 

empresa y el 

encargado del 

área de sistemas. 

Cuestionario Información Técnica 
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Para analizar los servicios se debe tener en cuenta el tiempo real, incluyendo los 

servicios de transformación de datos; ya que éstos son un grupo de herramientas gráficas y 

objetos programables. En la presente investigación haremos uso del programa SPS V25, el 

cual nos servirá de ayuda para la tabulación de datos en las técnicas de recolección de datos. 

Metodología. 

Metodología – Ralph Kimball. 

La metodología que emplearemos para la plataforma de inteligencia de negocios 

es la de Ralph Kimball. 

En la actualidad, encontramos que desde un punto de vista de la arquitectura 

tenemos a dos autores, en el sentido de la construcción las cuales son: Ralph Kimbal 

(Botton – up, Kimball), significa que comienza por los Datamarts y/o ascendente, y por 

otra parte está la de Inmon (To Down, Imon) con el significado de comenzando con 

todo el DW desde el principio, o descendente. Según lo explicado anteriormente, vemos 

que, en el trabajo de investigación, la metodología que más se adapta es la de Kimball, 

porque tiende a ser de menor a mayor en su estudio, aquí podemos desarrollar pequeños 

datamarts en las áreas determinadas que se encuentren (compras, ventas, etc.), así 

teniendo pocos recursos y poco a poco ir ingresándolos hasta convertirlos en un gran 

almacén de datos. Usando el enfoque de Kimball, podemos tener una rápida 

implementación, en donde podemos tener respuestas avanzadas y después le sirva como 

ayuda a otros Datamars. 

 

IV. Resultados. 

4.1 Analizar la situación actual en la toma de decisiones del área de ventas de la 

empresa. 

Para este objetivo se realizó un estudio del análisis de requerimientos en el área de 

ventas, para lo cual tendrá que automatizar los procedimientos que realicen los usuarios en la 

botica, para la elaboración de los reportes en el área de ventas; lo cual tiene que ser oportuna y 

precisa para así ayudar a tomar decisiones en la entidad. 

 

Determinación de requerimiento. 

La Botica “Alameda” no cuenta con un sistema que le brinde información analítica de 

sus reportes, para así poder permitirle que, a través de reportes legibles se pueda ver el 

desempeño de las ventas en la Botica. 
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Con el siguiente punto, que encontramos es que no cuenta con integridad de datos, el 

mencionado problema se da porque la fuente de datos se encuentra en un grupo de archivos en 

SQL. Esto en la actualidad se le hace difícil a los trabajadores para la elaboración de 

información confiable en el área de ventas en la Botica. 

Aquí se tiene bastante información que se registra en el sistema de la botica, en el área 

de ventas. Es por ello que los sistemas OLTP no son correctos para el proceso de información 

histórica (data histórica). 

Hay reportes en la entidad que son limitados, esto se da a que no se consideran los 

diferentes criterios de análisis, para así poder deducir el comportamiento de las ventas en la 

botica. 

Es por ello, que llevaremos a cabo el siguiente pre test: 

Resultados Estadísticos del pre test. 

Resultados del pre test realizado a los usuarios de la botica “Alameda”, 2019. 

Tabla N° 6: Resultados de encuesta pre test Botica “Alameda”. 

 USUARIO RESPUESTAS 

N° NOMBRES P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 

1 Jhony 1 5 1 2 2 2 5 1 1 1 

2 Juan C. 3 4 1 2 2 2 5 2 1 1 

3 Roxana 2 4 2 3 2 3 4 2 3 2 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

Datos Estadísticos: 

Tabla N° 7: Reducción del tiempo en la elaboración de reportes de ventas. 

¿Usted cree que el tiempo de obtención de información es óptimo? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 1 33,3 

En desacuerdo 1 33,3 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 33,3 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 0 0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 12: Reducción del tiempo en la elaboración de reportes de ventas con el sistema. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Análisis e interpretación 

En la figura 12 se observa que en el análisis del 100% de los encuestados el 33,3% 

manifestó que se encuentra ni de acuerdo ni en desacuerdo, el siguiente 33,3% se encuentra en 

desacuerdo y el otro 33,3% totalmente en desacuerdo, con respecto al tiempo de obtención 

óptimo de información. 

 

Tabla N° 8: Reducccion del tiempo en la Elaboración de reportes de ventas. 

¿Usted cree que el tiempo que le toma obtener información lo podría 

utilizar en otra actividad? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 0 0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo 2 66,7 

Totalmente de acuerdo 1 33,3 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica Alameda. 
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-

 
Figura 13: Reducción del tiempo en la Elaboración de reportes de ventas. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Análisis e interpretación 

En la figura 13 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra de acuerdo, y el otro 33,3% se encuentra totalmente de acuerdo con 

respecto al tiempo que toma obtener información para realizar otras actividades. 

 

Tabla N° 9: Datos exactos en la confiabilidad de la información obtenida. 

¿En cuanto al volumen de información que se maneja que tan confiable es 

la información obtenida? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 2 66,7 

En desacuerdo 1 33,3 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 0 0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 14: Datos exactos en la confiabilidad de la información obtenida con el sistema. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

Análisis e interpretación 

En la figura 14 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra totalmente en desacuerdo, y el otro 33,3% se encuentra en 

desacuerdo con respecto a la confiabilidad del volumen de información que se maneja al ser 

solicitada. 

 

Tabla N° 10: Datos exactos en la información distribuida para analizar. 

¿Cree que la información presentada en los reportes se encuentra 

correctamente distribuida para el análisis? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 2 66,7 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 33,3 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 0 0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 15: Datos exactos en la en la información distribuida para analizar con el sistema. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Análisis e interpretación. 

En la figura 15 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra en desacuerdo, y el otro 33,3% se encuentra ni de acuerdo ni en 

desacuerdo con respecto a la información presentada en los reportes, si ésta se encuentra 

correctamente distribuida para el análisis. 

 

Tabla N° 11: Cantidad de reportes generados con el sistema para la toma de 
decisiones. 

¿Usted cree que los reportes generados en el sistema son de utilidad para la 

toma de decisiones? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 3 100,0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 0 0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 16: Cantidad de reportes generados con el sistema para la toma de decisiones. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Análisis e interpretación 

En la figura 16 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 100,0% 

manifestó que se encuentra en desacuerdo con respecto a los reportes generados en el sistema, 

si éstos son de utilidad para la toma de decisiones. 

 

Tabla N° 12: Nivel de satisfacción por parte de gerencia en información relevante. 

¿Le es complicado obtener información de relevancia para la toma de 

decisiones? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 2 66,7 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 33,3 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 0 0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 17: Nivel de satisfacción por parte de gerencia en información relevante. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Análisis e interpretación. 

En la figura 17 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra en desacuerdo y el 33,3% ni de acuerdo ni en desacuerdo con 

respecto a la dificultad para obtener información de relevancia en la toma de decisiones. 

 

Tabla N° 13: Nivel de satisfacción en gerencia de los reportes en la toma de decisiones. 

¿Cree usted que la toma de decisiones tiene efectos positivos dentro de la empresa? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 0 0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo 1 33,3 

Totalmente de acuerdo 2 66,7 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 18: Nivel de satisfacción en gerencia de los reportes en la toma de decisiones. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Análisis e interpretación. 

En la figura 18 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra totalmente de acuerdo y el 33,3% de acuerdo con respecto a los 

efectos positivos, que tienen la toma de decisiones dentro de la empresa. 

 

Tabla N° 14: Nivel de satisfacción del personal del área de ventas. 

¿Disminuye la incertidumbre acerca de los resultados de ciertas decisiones? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 1 33,3 

En desacuerdo 2 66,7 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 0 0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 19: Nivel de satisfacción del personal del área de ventas. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Análisis e interpretación 

En la figura 19 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra en desacuerdo y el 33,3% totalmente en desacuerdo con respecto a 

la incertidumbre acerca de los resultados de ciertas decisiones. 

 

Tabla N° 15: Planificación del crecimiento y expansión del negocio. 

¿La información de los reportes que brinda el sistema es adecuada con los objetivos 

de la empresa? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 2 66,7 

En desacuerdo 0 0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 33,3 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 0 0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 20: Planificación del crecimiento y expansión del negocio. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

Análisis e interpretación 

En la figura 20 se observa que en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra Totalmente en desacuerdo y el 33,3 ni de acuerdo ni en desacuerdo 

con respecto a la información de los reportes que brinda el sistema si estos se adecuan a los 

objetivos de la empresa. 

 

Tabla N° 16: Optimización del presupuesto en la Botica Alameda. 

¿Es rentable llamar a un especialista cada vez que se necesita 

información relevante para la toma de decisiones? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 2 66,7 

En desacuerdo 1 33,3 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 0 0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
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Figura 21: Optimización del presupuesto en la Botica Alameda. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Análisis e interpretación 

En la figura 21 se observa que en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra Totalmente en desacuerdo y el 33,3 en desacuerdo con respecto a 

que es rentable llamar a un especialista cada vez que se necesita información relevante para la 

toma de decisiones. 

 

4.2. Diseñar una plataforma de inteligencia de negocios para mejorar la toma de 

decisiones del área de ventas. 

 

Este objetivo estará dado mediante la metodología de Ralph Kimball, siguiendo los 

siguientes puntos a tratar. 

 

4.2.1. Determinar los requerimientos analíticos para entender el comportamiento 

de las ventas en la Botica “Alameda”. 

En este caso se recurrió a la encuesta y a la revisión de reportes que se realizan para 

saber el comportamiento de salida de ventas en la Botica “Alameda”. 
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Determinación de requerimientos funcionales: 

Matriz bus 

En nuestro proyecto solo se analizará el hecho de ingresos por venta de medicamentos 

en la botica objeto de estudio, por ello es que en nuestra Matriz BUS solo contiene un tema u 

hecho de estudio. 

Para poder realizar el análisis de las ventas, se puede determinar las siguientes 

dimensiones las cuales son respuesta a cada pregunta que se formulan los usuarios analíticos 

del hecho ventas, para así entender el estudio de este proceso teniendo la relación a la salida en 

el área de ventas.  

Tabla N° 17: Hechos y Dimensiones. 

HECHOS 

DIMENSIONES 

TIEMP

O 

¿Cuándo 

vendo? 

CLIENT

E 

Quién 

compra? 

EMPLE

ADO 

¿Quién 

vende? 

PRODUCT

O 

¿Qué 

vendo? 

UNIDA

D 

¿Cómo 

vendo? 

TIPO 

DOCUMEN

TO 

¿Qué emito? 

Hecho 

Ventas 
X X X X X X 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

 

Star Net. 

Permite definir los diferentes niveles de análisis se bosqueja el diagrama de Star Net 

con cada uno de los criterios de análisis de nuestro Hecho Ventas, así como los distintos niveles 

y granularidad para cada dimensión. 

En este punto no se han considerado otros niveles de interés, esto es porque la base de 

datos no registra esa información. Es por ello que mediante esta gráfica damos a representar lo 

que es de interés. 
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Figura 22: Star Net ventas. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Las medidas identificadas para el Hecho Ventas son: Unidades vendidas y Monto venta. 

Star Net es la que nos permitirá atender requerimientos funcionales como: 

Características: 

• Detalle de ventas en unidades monetarias y físicas. 

• Análisis de ventas Anual, mensual, y por fecha. 

• Niveles de detalles de los productos. 

• Detalle por cliente. 

• Análisis de ventas por vendedor. 

Consideraciones: 

• Comparativo de ventas entre unidades de tiempo. 

• Análisis de ventas de uno o más años a la vez. 

• Suma acumulada de ventas. 

• Participación porcentual de las variables de ventas. 

 

 

 

Hecho Ventas
àUnidades vendidas
àMonto venta

TIEMPO

CLIENTE

EMPLEADO

PRODUCTO

UNIDAD

TIPO DE DOCUMENTO
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MODELO DE JERARQUÍAS. 

Ante la necesidad de visualizar data resumida y a partir de ella data detallada y viceversa 

se han definido las siguientes jerarquías para las dimensiones de análisis del hecho ventas. 

Dimensión Tiempo 

1. Jerarquía calendario 

à año 

àà mes 

ààà fecha 

Dimensión Producto 

1. Jerarquía Productos por marca 

à marca 

àà producto 

2. Jerarquía Productos por categoría 

à categoría 

àà producto 

3. Jerarquía Productos por Unidad de medida 

à Unidad de medida 

àà producto 

 

Dimensión Cliente 

1. Jerarquía Clientes por Tipo de persona 

à Tipo de persona 

àà Nombre empleado 

 

Determinación del estado de los datos. 

Requerimientos de análisis de datos 

Base de datos operacional 

De todas las tablas de la base de datos, mostramos las tablas que contienen la 

información para el desarrollo de nuestra solución de Inteligencia de negocios. Es por ello, que 

aquí realizaremos un análisis de las diferentes tablas de la base de datos; para así, poder 

determinar qué es lo que se utilizara en el presente proyecto. 
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Figura 23: Modelo operacional. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Calidad de los datos. 

Los datos registrados en la base de datos, son datos relativamente limpios, 

simplificándose el poblamiento de ETL (extracción, transformación y carga); es así, que 

podemos decir que en la base de datos se encuentra información duplicada, incompleta y que 

permitió definir la correcta forma a considerar en el ETL para su limpieza. 
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4.2.2. Diseño e implementación del modelo dimensional (Datamart). 

Base de datos dimensional. 

Nuestro Datamart tiene un diseño de Modelo Estrella y considera todas las dimensiones 

o criterios de análisis, plasmado en los artefactos de la fase de determinación de requerimientos; 

los cuales se mostraron en el matriz bus y en el star net. Las medidas que da acceso a cuantificar 

el hecho ventas son: unidades vendidas y monto venta.  

 

 
Figura 24: Modelo Dimensional Estrella. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Tabla N° 18: Dimensión Producto. 

TABLA PRODUCTO Dimensión para analizar los ingresos bajo el 

criterio de Producto. 

Campos Tipo de datos Restricción 

de  

Nulidad 

Tipo de 

restricción 

Descripción 

del campo 

Key_producto Int  PRIMARY 

KEY 

Identificador 

auto 

incremental en 

la tabla 

dimensión 
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codigo_oltp Int  UNIQUE Identificador en 

el sistema 

origen 

nombre_producto Varchar(100)   Granularidad de 

análisis. 

Permitir 

analizar los 

ingresos por 

cada producto 

Estado     

nombre_marca    Permite analizar 

los ingresos por 

cada marca 

nombre_categoria    Permite analizar 

los ingresos por 

cada categoría 

nombre_unidad    Permite analizar 

los ingresos por 

cada 

presentación.  

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Tabla N° 19: Dimensión Cliente. 

TABLA CLIENTE Dimensión para analizar los ingresos bajo el 

criterio de Cliente. 

Campos Tipo de dato Restricción 

de 

Nulidad 

Tipo de 

restricción 

Descripción 

del campo 

Key_cliente Int  PRIMARY 

KEY 

Identificador 

auto 

incremental en 

la tabla 

dimensión 
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codigo_oltp Int  UNIQUE Identificador en 

el sistema 

origen 

tipo_persona Varchar(100)   Permite analizar 

por tipo de 

persona ya sea 

natural o 

jurídica, según 

sea el caso. 

Nombre_cliente Varchar(100)   Granularidad de 

análisis. 

Permitir 

analizar los 

ingresos del 

cliente. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Tabla N° 20: Dimensión Tiempo. 

TABLA TIEMPO Dimensión para analizar los ingresos bajo el 

criterio de tiempo. 

Campos Tipo dato Restricción 

de 

Nulidad 

Tipo de 

restricción 

Descripción 

del campo. 

Key_tiempo Int  PRIMARY 

KEY 

Identificador 

auto 

incremental en 

la tabla 

dimensión. 

Fecha Date   Permite analizar 

los ingresos por 

día. 
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Mes Int   Permite analizar 

los ingresos por 

mes. 

Año Int   Permite analizar 

los ingresos por 

año. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Tabla N° 21: Dimensión Empleado. 

TABLA EMPLEADO Dimensión para analizar los ingresos bajo el 

criterio de Empleado. 

Campos Tipo dato Restricción 

de 

Nulidad 

Tipo de 

restricción 

Descripción 

del campo. 

Key_empleado Int  PRIMARY 

KEY 

Identificador 

auto 

incremental en 

la tabla 

dimensión. 

Codigo_oltp Int  UNIQUE Identificador en 

el sistema 

origen. 

Nombre_ 

Empleado 

Varchar(100)   Granularidad de 

análisis. 

Permitir 

analizar los 

ingresos 

referentes a 

quien hizo la 

venta. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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Tabla N° 22: Dimensión Tipo de Documento. 

TABLA TIPO 

DOCUMENTO 

Dimensión para analizar los ingresos bajo el 

criterio por el tipo de documento. 

Campos Tipo dato Restricción 

de 

Nulidad 

Tipo de 

restricción 

Descripción 

del campo. 

Key_tipo_ 

documento 

Int  PRIMARY 

KEY 

Identificador 

auto 

incremental en 

la tabla 

dimensión 

Código-oltp Int  UNIQUE Identificador en 

el sistema 

origen. 

Nombre_tipo_ 

documento 

Varchar(100)   Granularidad de 

análisis. 

Permitir 

analizar los 

ingresos por el 

tipo de 

documento. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Tabla N° 23: Dimensión Tipo de Unidad. 

TABLA UNIDAD Dimensión para analizar los ingresos bajo el 

criterio por las unidades 

Campos Tipo dato Restricción 

de 

Nulidad 

Tipo de 

restricción 

Descripción 

del campo. 

Key_unidad Int  PRIMARY 

KEY 

Identificador 

auto 

incremental en 
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la tabla 

dimensión 

Código_oltp Int  UNIQUE Identificador en 

el sistema 

origen. 

Nombre_unidad Varchar(100)   Granularidad de 

análisis. 

Permitir 

analizar los 

ingresos por 

unidad 

Fuente: Elaboración Propia, 2019. 

 

Tabla N° 24: Dimensión Hecho Ventas. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019. 

TABLA ANALISIS 

VENTAS 

Tabla de hechos que nos permite analizar 

bajo el criterio por las ventas. 

Campos Tipo dato Restricción 

de 

Nulidad 

Tipo de 

restricción 

Descripción 

del campo. 

Key_ventas Int  PRIMARY 

KEY 

Identificador 

auto 

incremental en 

la tabla 

dimensión 

Numero_documento Varchar(100)    

Unidades_vendidas Int   Nos permite 

analizar las 

unidades 

vendías 

Monto_ventas Numeric(8,2)   Nos permite 

analizar el 

monto de 

ventas. 



 

64 
 

SCRIPT DEL DATA MART. 

Aquí podemos apreciar el diseño físico de la base de datos. 

Create database dm_ventas_botica 

go 

use dm_ventas_botica 

go 

CREATE TABLE Producto 

( 

key_producto INT PRIMARY KEY identity, 

codigo_oltp INT NOT NULL UNIQUE, 

nombre_producto VARCHAR(100) NOT NULL, 

estado VARCHAR(20) NOT NULL, 

nombre_marca VARCHAR(50) NOT NULL, 

nombre_categoria VARCHAR(50) NOT NULL, 

nombre_unidad VARCHAR(50) NOT NULL 

) 

go 

CREATE TABLE Tipo_documento 

( 

key_tipo_documento INT PRIMARY KEY identity, 

codigo_oltp INT NOT NULL UNIQUE, 

nombre_tipo_documento VARCHAR(100) NOT NULL, 

abreviatura VARCHAR(20) NOT NULL 

) 

go 

CREATE TABLE Cliente 

( 

key_cliente INT PRIMARY KEY identity, 

codigo_oltp INT NOT NULL UNIQUE, 

tipo_persona VARCHAR(20) NOT NULL, 

nombre_cliente VARCHAR(100) NOT NULL 

) 

go 

CREATE TABLE Empleado 
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( 

key_empleado INT PRIMARY KEY identity, 

codigo_oltp INT NOT NULL UNIQUE, 

nombre_empleado VARCHAR(100) NOT NULL 

) 

go 

CREATE TABLE Unidad 

( 

key_unidad INT PRIMARY KEY identity, 

codigo_oltp INT NOT NULL UNIQUE, 

nombre_unidad VARCHAR(100) NOT NULL, 

abreviatura VARCHAR(50) NOT null 

) 

go 

CREATE TABLE Tiempo 

( 

key_tiempo INT PRIMARY KEY identity, 

fecha date NOT NULL UNIQUE, 

mes int NOT NULL, 

año int NOT null 

) 

go 

CREATE TABLE Analisis_ventas ( 

key_venta INT PRIMARY KEY identity, 

key_tiempo INT REFERENCES Tiempo, 

key_producto INT REFERENCES Producto, 

key_tipo_documento INT REFERENCES Tipo_documento, 

key_cliente INT REFERENCES Cliente, 

key_empleado INT REFERENCES Empleado, 

key_unidad INT REFERENCES Unidad, 

numero_documento VARCHAR(100) NOT NULL, 

unidades_vendidas INT, 

monto_venta NUMERIC(8,2) NOT null 

)  



 

66 
 

4.2.3. Implementación del proceso ETL para el poblamiento del Data mart. 

Tabla N° 25: Proceso ETL para el poblamiento Data mart. 

Base de datos Origen 

(MySQL) 

ETL para poblar el Data 

mart 

Data mart 

(SQL SERVER) 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Una vez habiendo dado la definición del modelo de datos se pasó a la implementación 

del Proceso ETL (Extracción, transformación y carga). La herramienta utilizada para el 

poblamiento de nuestro Datamart es INTEGRATION SERVICES. 

La estrategia que se utilizó consistió en: 

1. Primero, limpiar la Fact Table o Tabla de hechos de nuestro Datamart. 

2. Segundo, Poblar las dimensiones de nuestro modelo estrella. 

3. Tercero, Poblar la Tabla Hecho de nuestro Datamart. 

 

Estrategia que se plasma en el siguiente gráfico: 

 
Figura 25: Esquema general del proceso ETL para el poblamiento del Data mart Ventas. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Esquema general del proceso ETL para la población del Datamart Ventas. 

Limpiando la Tabla de Hecho 
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Figura 26: Limpiador de Hecho Ventas. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Esta función lo que hace es que ejecuta la siguiente instrucción en el Datamart:  

Delete from analisis_ventas 

 

En los siguientes cuadros con gráficos se aprecia la consulta de extracción en los 

sistemas orígenes y la Tabla dimensión o hecho del Datamart hacia donde fluirán los datos.  
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Poblando la Dimensión Producto. 

Tabla N° 26: Población de la Dimensión Producto (Consulta, ETL, Dimensión). 

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSION PRODUCTO 

SELECT 

pro.idproducto,pro.descripcion,pro.estado, 

ifnull(mar.descripcion,"Marca 

desconocida") AS descripcion_marca,  

 ifnull(cat.descripcion,"Categoría 

desconocida") AS descripcion_categoria, 

 ifnull(uni.descripcion,"Unidad 

desconocida") AS descripcion_unidad 

FROM producto pro LEFT JOIN 

marca mar ON pro.idmarca=mar.idmarca 

LEFT JOIN categoria cat ON 

pro.idcategoria=cat.idcategoria 

LEFT JOIN unidad uni ON 

pro.idunidadbase=uni.idunidad  
Figura 27: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimensión Producto. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 
Figura 28:Dimensión Producto. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

Fuente: Elaboración Propia, 2019. 
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Poblando la Dimensión Tipo Documento. 

Tabla N° 27: Población de la Dimensión Tipo de Documento (Consulta, ETL, Dimensión). 

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSION 

DOCUMENTO 

SELECT distinct date(fecha) 

AS fecha, hour(time(fecha)) AS 

hora,MONTH(fecha) AS 

mes,YEAR(fecha) as anio 

FROM movimiento 

WHERE year(fecha)>2009 

ORDER BY 1 ASC 

 

 
Figura 29: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimensión Tipo de Documento. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019. 

 
Figura 30: Dimensión Tipo de 

Documento. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019. 

 

Fuente: Elaboración Propia, 2019. 
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Poblando la Dimensión Cliente. 

Tabla N° 28: Población de la Dimensión Cliente (Consulta, ETL, Dimensión). 

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSION CLIENTE 

SELECT idpersona,tipopersona, 

 concat(ifnull(apellidopaterno," ")," 

",ifnull(apellidomaterno," ")," 

",ifnull(nombres," ")) AS nombe_persona 

FROM persona 

WHERE tipopersona LIKE 

'%NATURAL%' 

UNION 

SELECT 

idpersona,tipopersona,razonsocial 

FROM persona 

WHERE tipopersona LIKE 

'%JURIDICA%' 

UNION 

SELECT idpersona,"OTRO TIPO", 

 trim(concat(ifnull(apellidopaterno," 

")," ",ifnull(apellidomaterno," ")," 

",ifnull(nombres," ")," 

 
Figura 31: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimensión Cliente 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 
Figura 32: Dimensión Cliente. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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",ifnull(razonsocial," "))) AS 

nombre_persona 

FROM persona 

WHERE tipopersona NOT IN 

('JURIDICA','NATURAL') 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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Poblando la Dimensión Empleado. 

Tabla N° 29: Población de la Dimensión Empleado (Consulta, ETL, Dimensión). 

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSIÓN EMPLEADO 

SELECT 

idpersonal,upper(trim(concat(IFNULL 

(apellidopaterno," ")," 

",ifnull(apellidomaterno," ")," 

",ifnull(nombres," ")))) AS 

nombre_persona 

FROM personal 

 
Figura 33: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimensión Empleado. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 
Figura 34: Dimensión Empleado. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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Poblando la Dimensión Tiempo. 

Tabla N° 30: Población de la Dimensión Tiempo (Consulta, ETL, Dimensión). 

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSIÓN TIEMPO 

SELECT distinct 

date(fecha) AS fecha, 

hour(time(fecha)) AS 

hora,MONTH(fecha) AS 

mes,YEAR(fecha) as anio 

FROM movimiento 

WHERE 

year(fecha)>2009 

ORDER BY 1 ASC 

 
Figura 35: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimensión Tiempo. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 
Figura 36: Dimensión Tiempo. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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Poblando la Dimensión Unidad. 

Tabla N° 31: Población de la Dimensión Unidad (Consulta, ETL, Dimensión). 

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSIÓN UNIDAD 

Select * from unidad 

 
Figura 37: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimensión Unidad. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 
Figura 38: Dimensión Unidad. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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Poblamiento de la Tabla Hecho del Data mart. 

Tabla N° 32: Población de la Dimensión Hecho Ventas (Consulta, ETL, Dimensión). 

CONSULTA ORIGEN ETL TABLA HECHO 

SELECT 

mov.numero,mov.fecha,hour(time(fecha)), 

mov.idresponsable, 

mov.idtipomovimiento, 

mov.idtipodocumento,mov.idpersona, 

  

 det.idproducto,det.idunidad, 

   det.precioventa, 

   det.cantidad, 

   

  

 det.precioventa*det.cantidad AS 

monto_venta 

FROM movimiento mov INNER 

JOIN detallemovalmacen det ON 

mov.idmovimiento=det.idmovimiento 

WHERE IDtipomovimiento=2 

 
Figura 39: Flujo de Datos para el poblamiento de la Tabla Hecho del Datamart. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 
Figura 40: Dimensión Análisis 

Hechos  ventas 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Fuente: Elaboración Propia, 2019
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4.2.4. Elaboración de reportes analíticos para la toma de decisiones. 

En este punto se detalla, como los prototipos son usados en el área en el cual se requiere, 

dando a entender que es lo que se pide en los requerimientos analíticos, para así poder tomar 

decisiones en el área de ventas.  

Esta fase de la metodología, se diseñaron salida de prototipos de información analítica, la 

cual nos permitirá facilitar la implementación de la solución. Aquí mostraremos los reportes 

analíticos y dashboard de la solución de Business Intelligence. 

4.2.4.1. Dashboard, que muestra o detalla información analítica de los ingresos por día. Se 

muestra el ingreso del día, el número de transacciones atendidas, los ingresos por 

producto agrupados por categoría. El presente reporte le permitirá a la botica 

recoger información de transacciones que se realicen a diario, además ayuda a 

clasificar las operaciones para una mayor claridad, acumular diariamente la 

información de las actividades o transacciones, ayudando a controlar las cuentas 

más importantes de la empresa para que así gerencia tome decisiones sobre el 

control interno y las actividades a futuro que desee y así cumplir con los objetivos 

deseados. 

 
Figura 41: Reporte analítico de ingresos por día, número de transacciones atendidas, productos agrupados por 

categoría. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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4.2.4.2.Análisis de ingresos mensual por Categoría, mostrando las cantidades vendidas 

en el año, en este caso es el año 2015; mostrando también una comparación con 

el año anterior. Aquí también podemos ver que nos esta mostrando los ingresos 

mensuales por categoría para que así gerencia pueda determinar que categoría 

es la que más ingresos le genera por mes, en base a eso poder reforzar con nuevos 

productos y marcas dándole así al cliente la opción a elegir. Permite comparar 

en que meses se ha incrementado las ventas en cierta categoría.  

 
Figura 42: Reporte analítico de ingreso mensual por categoría y cantidades vendidas en el año. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

4.2.4.3. Análisis de ingresos mensual por Producto. Productos estrella por categoría; 

teniendo los productos que más se venden por cada categoría registrados en el 

sistema de la botica. Comparando el monto de la categoría vendida en el año 

actual y el anterior. También ayudará a que el gerente este informado y ver a que 

Productos asignarle mayor presupuesto y además le permitirá ver en qué meses 

el producto se vendido más y así a futuro poder tener el stock suficiente para que 

el producto no falte en la botica. 
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Figura 43: Reporte analítico de Ingreso mensual por Producto, comparación de lo vendido entre año actual y 

anterior. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

4.2.4.4. Frente a la necesidad de tener información de detalle del tipo de documento, se 

lista información respectiva a lo solicitado que en este caso es el comprobante 

en una fecha específica. Además, hace comparativa del mes actual con el mes 

anterior, mostrando la diferencia porcentual que hay entre dichos meses. Esto 

ayudara a gerencia a ver cuántos comprobantes se emitieron ese día y si se 

realizaron correctamente detallando el monto exacto de la transacción, este 

comprobante de ingresos permite a la botica determinar su capacidad financiera. 
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Figura 44: Reporte analítico de comparación entre las ventas en el mes y año anterior y actual, detalle de ventas y 

tipo de documento. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019. 

 

4.2.4.5.En este reporte se muestran los resultados monto de venta y cantidad en el año, 

detallando la búsqueda de la categoría y producto, mostrando en una gráfica las 

cantidades vendidas y el monto vendido en cada mes. Nos permite ver cuál fue 

la variación mensual de un determinado producto para así hacer un análisis de 

cuando el producto se debe adquirir en mayor cantidad. 
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Figura 45: Reporte analítico de búsqueda por categoría y producto. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

4.2.4.6. En este reporte se muestra por marca el monto vendido comparando entre el 

mes anterior con el mes actual, dando así una variación porcentual de lo vendido, 

mostrar también el monto de venta por día con su respectivo gráfico, y otro 

gráfico de las unidades vendidas en base a la marca. Cual fue la marca más 

vendida y así asignarle mayor importancia en cuanto al stock, y a la rápida 

adquisición, además el reporte muestra información para así poder hacer 

compras de los tipos de unidad que más se venden, en este caso son los productos 

en caja. 
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Figura 46: Reporte analítico de las marcas vendidas con comparativa del mes anterior y actual. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

Prototipo para aplicativo móvil. 

En este reporte se muestran los resultados monto de venta en el año, detallando la búsqueda 

de la categoría y producto. 

El gerente podrá visualizar esta información para así determinar cuál es la variación de 

ganancias en los diferentes años en base a eso proponer estrategia de incremento de ventas en los 

próximos años. 
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Figura 47: Prototipo de reporte analítico búsqueda por categoría, en el año y su monto de venta. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

En el siguiente reporte nos nuestra por marca el monto vendido y numero de comprobantes, 

mostrar también el monto de venta por día con su respectivo gráfico. 

Aquí el gerente en su dispositivo podrá ver cuál es el estado financiero de la Botica. 

 
Figura 48: Prototipo de reporte analítico por marca vendida y numero de comprobantes. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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Arquitectura de solución BI. 

La arquitectura que mostramos a continuación es la que se empleó para la implementación 

de nuestra inteligencia de negocios, la cual servirá al análisis del comportamiento Hecho Ventas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 49: Arquitectura Solución BI Ventas. 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 

 

4.3.  Evaluar la implementación de los resultados de la plataforma de inteligencias de 

negocios. 

La plataforma desarrollada es capaz de analizar gran volumen de datos, que están bien 

distribuidos para el análisis en cuanto a la Gerencia lo necesite; además está desarrollada según las 

necesidades que nos presentaron el Gerente y usuarios. 

La finalidad de la plataforma es generar información confiable, que sea de utilidad y que 

sirva como apoyo a la Gerencia en la toma de decisiones, se encontró en la empresa un sistema 

que no era capaz de brindar información precisa y confiable. Cuando Gerencia necesitaba hacer 

un análisis minucioso sobre la situación de sus ventas, de sus productos, de las ganancias se 

realizaban de forma empírica y haciendo estimaciones en base a la información en bruto que les 

presentaba la aplicación y así lograr generar un nuevo reporte o hacer estimaciones estadísticas, 

en base a la información registrada tenían que acudir a una persona externa a la botica, lo cual 

incurría en un gasto adicional.  

Según las encuestas realizadas a Gerencia y al personal de la botica “Alameda”, en cuando 

al tiempo de recojo de datos el 100,0%, indicaron que estaba de totalmente de acuerdo con que la 
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plataforma había reducido el proceso de recojo de datos, además el 66,7% de Gerencia indicó que 

la plataforma ha reducido el tiempo de análisis de información, para la toma de decisiones con una 

escala de Totalmente de acuerdo.  

En cuando a la calidad de la información y que tanto se ha incrementado el nivel de 

información oportuna a la hora de la toma de decisiones, el 100,0% estuvo totalmente de acuerdo 

con el buen desempeño de la plataforma de desarrollada. El 66,7% considera que la aplicación le 

permite mejorar su entendimiento de los escenarios de decisiones, para el proceso de análisis de 

ventas teniendo la escala de Totalmente de acuerdo. El 100,0% nos menciona que ha mejorado el 

nivel de disponibilidad para los escenarios de la toma de decisiones en el proceso de análisis de 

ventas. 

 

V. Discusión. 

Hipótesis: 

El desarrollo de una Plataforma de Inteligencia de Negocios mejora la Toma de Decisiones, 

en el área de ventas de la empresa botica “Alameda”. 

Para la discusión, empleamos los siguientes resultados el cual está especificado en la 

operacionalización de variables en la tabla 3.  

 

Discusión de resultados (pos test). 

Resultados del pos test realizado a los usuarios de la botica alameda, 2019. 

Tabla N° 33: Resultados del pos test de las encuestas realizadas a los usuarios de la Botica 
“Alameda”. 

  USUARIO RESPUESTAS 

N° NOMBRES P1 P2 P3 P4 P5 

1 Jhony 5 5 5 5 5 

2 Juan C. 5 5 5 5 5 

3 Jessica 5 4 5 4 5 

Fuente: Elaboración Propia, 2019 
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Dimensión: TIEMPO: 

Pregunta 1 (P1): 

Tabla N° 34: Proceso de levantamiento de datos. 

¿Considera usted que la aplicación ha reducido el tiempo del proceso de 

recojo de datos para la toma de decisiones sobre ventas? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 0 0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo 0 0 

Totalmente de acuerdo 3 100,0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 

 
Figura 50: Proceso de levantamiento de datos. 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 
 

Análisis e interpretación. 

En la figura 50 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 100% 

manifestó que se encuentra Totalmente de acuerdo con respecto a que consideran que la aplicación 

ha reducido el tiempo del proceso de recojo de datos para la toma de decisiones sobre las ventas.  
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Dimensión: TIEMPO: 

Pregunta 2 (P2): 

Tabla N° 35: Análisis de la Información. 

¿Considera usted que la aplicación ha reducido el tiempo de análisis 

de información para la toma de decisiones sobre ventas? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 0 0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo. 1 33,3 

Totalmente de acuerdo. 2 66,7 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 

 
Figura 51: Análisis de la Información. 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 

 

Análisis e interpretación 

En la figura 51 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra Totalmente de acuerdo y el 33,3% de acuerdo con respecto a que 

consideran que la aplicación ha reducido el tiempo de análisis de información para la toma de 

decisiones en las ventas. 
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Dimensión: INFORMACIÓN: 

Pregunta 3 (P3): 

Tabla N° 36: Calidad sobre el nivel de información oportuna. 

¿Considera usted que la aplicación incrementa el nivel de información 

oportuna para la toma de decisiones de análisis de ventas? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 0 0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo. 0 0 

Totalmente de acuerdo. 3 100,0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 

 
Figura 52: Calidad sobre el nivel de información oportuna. 

Fuente: Elaboración Propia. 

Análisis e interpretación 

En la figura 52 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 100% 

manifestó que se encuentra Totalmente de acuerdo con respecto a que consideran que la aplicación 

incrementa el nivel de información oportuna para la toma de decisiones de análisis en las ventas.  
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Dimensión: MEJORA: 

Pregunta 4 (P4): 

Tabla N° 37: Nivel de mejora en el análisis de las ventas. 

¿Considera usted que la aplicación le permite mejorar su entendimiento de 

los escenarios de decisiones para el proceso de análisis de ventas? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 0 0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo. 1 33,3 

Totalmente de acuerdo. 2 66,7 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 

 
Figura 53: Nivel de mejora en el análisis de las ventas 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 

 

Análisis e interpretación 

En la figura 53 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 66,7% 

manifestó que se encuentra Totalmente de acuerdo y el 33,3% de acuerdo; con respecto a que 

consideran que la aplicación le permite mejorar su entendimiento de los escenarios, para el proceso 

de análisis en las ventas.  
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Dimensión: DISPONIBILIDAD: 

Pregunta 5 (P5): 

Tabla N° 38: Disponibilidad de los escenarios para la toma de decisiones. 

¿Considera usted que la aplicación le permite mejorar el nivel de 

disponibilidad para los escenarios de toma de decisiones para el proceso de 

análisis de ventas? 

Categoría Frecuencia Porcentaje 

Totalmente en desacuerdo 0 0 

En desacuerdo 0 0 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 

De acuerdo. 0 0 

Totalmente de acuerdo. 3 100,0 

Total 3 100,0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 

 
Figura 54: Disponibilidad de los escenarios para la toma de decisiones. 

Fuente: Cuestionario aplicado a los usuarios de la Botica “Alameda”. 

Análisis e interpretación. 

En la figura 54 se observa que, en el análisis del 100% de los encuestados el 100% 

manifestó que se encuentra Totalmente de acuerdo, con respecto a que consideran que la aplicación 

le permite mejorar el nivel de disponibilidad, para los escenarios de toma de decisiones para el 

proceso de análisis en las ventas.  
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VI. Conclusiones 

 

• Se verificó mediante el análisis de la situación actual de la empresa, que la 

información requerida para la toma de decisiones, por parte de Gerencia no estaba bien distribuida, 

para el análisis; siendo corroborado en la encuesta realizada  a la Gerencia y al personal de la 

botica, donde el 66,7% del personal estuvo en desacuerdo, con lo ya mencionado líneas arriba; ya 

que el sistema solo tenía reportes simples que no aportaban información relevante como apoyo 

para la Gerencia para la toma de decisiones. Todo se hacía en forma empírica según estimaciones 

que tenían los trabajadores sobre sus ventas; así lo corroboramos con los trabajadores, además con 

la parte gerencial mediante encuestas, había dificultad a la hora de adquirir la información, ya que 

como lo mencionaron algunos trabajadores, si querían alguna información específica tenían que 

recurrir a un profesional; lo que incurría en un gasto adicional por cada consulta o reporte, que se 

necesitaba por parte de la Gerencia.  Esto se comprobó mediante encuesta con el 66.7%, lo cual 

no era rentable llamar a un especialista cada vez que se necesitaba de un reporte. 

• Según lo evaluado en la situación actual, diseñamos una plataforma con la 

metodología R. Kimball; que se ajuste a las necesidades de la parte gerencial, quienes son los que 

la van a manejar y van a usar, como apoyo para adquirir información de relevancia a la hora de la 

toma de decisiones.  Así que tomamos en cuenta las deficiencias que tenían con su sistema a la 

hora de mostrar reportes o hacer consultas. 

• La plataforma que se diseñó para la empresa logró reducir el tiempo en la obtención 

de la información, donde el 100% de personal encuestado estaba de acuerdo con lo antes 

mencionado, generando reportes con más rapidez y facilidad.  Trabajo que lo puede realizar la 

propia Gerencia sin recurrir a un trabajador. Además, la calidad de la información mejoró, ya que 

el resultado de la encuesta nos da como dato, que el 100% piensa que se ha incrementado el nivel 

de la información oportuna o de calidad, para la toma de decisiones. Además, la Gerencia nos 

indicó que, la plataforma le permite mejorar el entendimiento de los escenarios de la toma de 

decisiones, mediante las diversas opciones de filtrado de información, que se implementó en la 

plataforma, donde él puede interactuar usando la misma y relacionando información que crea 

conveniente, para la toma de decisiones en las ventas; viéndose reflejado en la encuesta, donde el 

100% estaba de acuerdo con que ha mejorado el entendimiento. Además, se redujo en gastos al no 

necesitar de un especialista para generar reportes o consultas. 
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VII. Recomendaciones. 

 

• Se recomienda que, para la toma de decisiones es muy importante tener en cuenta 

la minería de datos, ya que contempla una búsqueda minuciosa de patrones, conocimientos y 

tendencias; para así poder encontrar la información.  

• Por otra parte, se recomienda a la empresa que fije un objetivo con el fin de 

desarrollar un tema de inteligencia de negocios, para que de esta manera puedan sobresalir y 

formarse en el mencionado campo. 

• Por último, orientar con mucha información al personal que trabaja en el área de 

ventas en la Botica “Alameda”, mediante videos tutoriales, conferencias, fichas técnicas sobre la 

plataforma de Inteligencia de Negocios (DATAMART), para así en un futuro poder tener 

excelentes resultados en la toma de decisiones. 
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IX. Anexos. 

Anexo N° 01. 

Encuesta del pre y pos test realizado a los usuarios de la Botica “Alameda”.  

ENCUESTA PARA LA BOTICA ALAMEDA (POS TEST) 
 
Nombre y Apellidos: ______________________________________________ 
Cargo:________________________________________________________ 
 
Encuesta para medir la satisfacción sobre el funcionamiento de la plataforma de 
inteligencia de negocios para la empresa BOTICA “ALAMEDA”. 
 
Objetivo: Medir la satisfacción de los usuarios de la Gerencia y del área de ventas de la 
empresa BOTICA “ALAMEDA”. 
 
INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas que a continuación se indica y 
marque con un aspa (X), la alternativa correcta. 
 
1. ¿Considera usted que la aplicación ha reducido el tiempo del proceso de recojo de datos 

para la toma de decisiones sobre ventas? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
 

2. ¿Considera usted que la aplicación ha reducido el tiempo de análisis de información 
para la toma de decisiones sobre ventas? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
 

3. ¿Considera usted que la aplicación incrementa el nivel de información oportuna para 
la toma de decisiones de análisis de ventas? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
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4. ¿Considera usted que la aplicación le permite mejorar su entendimiento de los 
escenarios de decisiones para el proceso de análisis de ventas? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
 

5. ¿Considera usted que la aplicación le permite mejorar el nivel de disponibilidad para 
los escenarios de toma de decisiones para el proceso de análisis de ventas? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
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ENCUESTA PARA LA BOTICA ALAMEDA (PRE TEST) 
 
Nombre y Apellidos: ______________________________________________ 
Cargo:________________________________________________________ 

 
Encuestar para medir la satisfacción en la empresa BOTICA “ALAMEDA”. 
 
Objetivo: Medir la satisfacción de los usuarios de la gerencia y del área de ventas de la 
empresa BOTICA “ALAMEDA”. 
 
INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas que a continuación se indica y 
marque con un aspa (X), la alternativa correcta. 
 
1. ¿Usted cree que el tiempo de obtención de información es óptimo? 

a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 

 
2. ¿Usted cree que el tiempo que le toma obtener información lo podría utilizar en otra 

actividad? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 

 
3. ¿En cuanto al volumen de información que se maneja que tan confiable es la 

información obtenida? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 

 
4. ¿Cree que la información presentada en los reportes se encuentra correctamente 

distribuida para el análisis? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
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5. ¿Usted cree que los reportes generados en el sistema son de utilidad para la toma de 
decisiones? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 

 
6. ¿Le es complicado obtener información de relevancia para la toma de decisiones? 

a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
 

7. ¿Cree usted que la toma de decisiones tiene efectos positivos dentro de la empresa? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
 

8. ¿Disminuye la incertidumbre acerca de los resultados de ciertas decisiones? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
 

9. ¿La información de los reportes que brinda el sistema es adecuada con los objetivos 
de la empresa? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
 

10. ¿Es rentable llamar a un especialista cada vez que se necesita información relevante 
para la toma de decisiones? 
a) Totalmente en desacuerdo. 
b) En desacuerdo. 
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
d) De acuerdo. 
e) Totalmente de acuerdo. 
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Anexo N° 02. 

Ficha de Validación de expertos del pre y pos test. 
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Anexo N 03: 

Evidencias que se tomaron al momento de realizar la encuesta de investigación. 

 
Encuesta a los trabajadores de la Botica Alameda respondiendo el pre test. 

 

 
Tesistas en la parte frontal de la Botica “Alameda”. 

 
El Propietario o Gerente de la Botica “Alameda” interactuando con el sistema que cuentan. 
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Encuestando a los usuarios de la Botica “Alameda” en el pos test. 

 

Muestra del sistema de la Plataforma de Inteligencia de Negocios al propietario o gerente de la 

Botica “Alameda”. 

 
Tesistas mostrando el sistema de la plataforma de inteligencia de negocios a los usuarios de la 

botica “Alameda”. 
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Anexo N 04. 

Presupuesto: 

Tabla N° 39: Presupuesto. 

Equipos Descripción Cantidad Tiempo 
Costo 

unitario 

Subtotal 

S/. 

Laptop Core i5, 4 gb ram, 500 gb 2  S/. 1.600 S/. 3.200 

      

SERVICIOS 

Servicio de red Internet  4 meses S/. 60.00 S/. 480.00 

transportes Pasajes 120  S/. 5.00 S/. 600.00 

Licencia de 

software. 

Licencia de Power BI. 1 4 meses S/. 35.00 S/. 140.00 

DESARROLLO DE LA PLATAFORMA 

Definicion y 

planificación de 

la plataforma 

Equipo de desarrollo de 

la plataforma 

2 11 Dias  S/. 732.60 

Análisis y 

necesidades del 

negocio 

Equipo de desarrollo de 

la plataforma 

2 26 Dias  S/. 1731.60 

Diseño e 

implementación 

Equipo de desarrollo de 

la plataforma 

2 18 Dias  S/. 1118.00 

Capacitaciones Capacitaciones al 

personal sobre la 

plataforma 

 1 dia  S/. 150.00 

TOTAL     S/. 8.152,20 

Fuente: Elaboración propia.
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Anexo N 05. 

Cronograma: 

 

Figura 55: Implantación de la elaboración de la Plataforma Business Inteligence Botica Alameda. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Figura 56: Diagrama de Gantt de la BI Botica Alameda. 

Fuente: Elaboración propia. 


