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Resumen

En el presente proyecto se propone el desarrollo de una plataforma de inteligencia de
negocios (Data mart), el cual permitird generar, gestionar y analizar informacion consolidada,
confiable y rdpida; que ayude a la toma de decisiones en el area de ventas, para asi poder mejorar
la disponibilidad de la informacion. La empresa no cuenta con esta Tecnologia de Informacion y
Comunicacion (TIC), el cual contiene teorias 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 analizard la informacion al detalle desde todas las perspectivas, en las cuales se
vea afectado su proceso.

Con esta investigacion tendremos como resultado, el diagnostico y solucion a desarrollarlo
en la Botica “Alameda”, Batangrande, provincia de Ferrefiafe, Regiéon Lambayeque; la cual s6lo
se enfoca en 2 aspectos importantes: que los usuarios obtengan mejora en la informacion y un
mejor monitoreo de los indicadores, donde la Gerencia le permitird determinar patrones en el
comportamiento de las ventas, llegando a dar respuestas mas acertadas basado en la demanda del
mercado, para la toma de decisiones.

Por ultimo, la empresa con el desarrollo de este proyecto lograra satisfacer sus necesidades

mejorando la toma de decisiones dentro de ésta.

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



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, Ferrefiafe 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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L. Introduccion

Actualmente organizaciones tienen un gran recurso indispensable el cual es la
“informacion”, ya que sin ella no se podria tener mejores decisiones siendo explotada con datos
concretos y veridicos. Teniendo como una de las formas la ventaja competitiva de las
organizaciones, ya que de ella tendriamos forma de interpretar la informacion y asi convertirla a
un elemento diferencial. Por otra parte, hay entidades que aun no le sacan provecho a esa
informacion que ellos tienen, para asi poder mejorar su toma de decisiones.

Es por ello que segun Pefialoza. (2008), en su trabajo de investigacion nos manifiesta:
“Disefiar y construir una plataforma informatica, basada en la arquitectura Data Warehouse y
tecnologia Web; para almacenar y entregar acceso a indicadores que permitan media la
sostenibilidad de la industria del Salmoén 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
solucion eficaz y eficiente al problema en la industria de Salmén — Chile. Es por ello que también
nos da a entender que esto se podria emplear en diferentes &mbitos de la organizacion, dandoles
nuevas medidas con alta variabilidad.

Por otro lado, Munera y Patifio (2015), sostienen en su trabajo de: “Disefiar un modelo de
Data Mart para la centralizacion de la informacion del proceso de ventas en una empresa textil”.
En su investigacion 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;
comunmente conocidos como Data Warehouse (DW), el cual esta herramienta le permitiré integrar
y combinar todos los datos que son normalmente utilizados en las diferentes areas y procesos de
la organizacion”.

En la actualidad esto no se da en un solo pais sino a nivel mundial, porque ayuda a las
empresas a poder obtener informacion clave y acertada no solo en el area en la cual se emplea,
sino también en las diferentes areas de la organizacion, dando como resultado una buena toma de
decisiones en diferentes areas existentes. En nuestro pais, hay una gran problematica con la
cantidad de informacion con la que brindan y cuentan diferentes entidades, ya que es muy frecuente
en toda parte porque esta no puede ser certera, eficiente y rapida.

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 implementacion de

un Datamart, contiene teorias sobre la inteligencia de negocios y base de datos, se empleo la



metodologia de desarrollo Ralph Kimball, que fue elegida por expertos en el tema. Se realiza las
encuestas para la recoleccion de datos”. Por lo que podemos obtener en la investigacion por parte
del autor antes mencionado, es que se emplea el Datamart como ayuda, para poder tomar
decisiones en el area de logistica de la empresa SEDACHIMBOTE, dando asi una gran
satisfaccion a la Jefatura, porque con la ayuda de esta propuesta se pudo obtener informacion
acertada con mayor tiempo de respuesta.

Este siguiente estudioso Avellaneda (2015), en su investigacion denominada: “Las
organizaciones hacen uso de la informacion para el desarrollo de sus actividades cotidianas; esta
informacion 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 pais creen conveniente que la informacion que ellos manejan es de suma importancia,
porque gracias a ello podemos llegar a ver si la organizacién atraviesa por un alto nivel de
competitividad y posibilidades de desarrollo, con la ayuda de ello se pudo saber que decisiones
podria tomar, que estrategias realizar todo esto con informacion confiable y oportuna.

Por otro lado, Altamirano (2015), este estudioso expresd en su investigacion que: “Los
usuarios necesitan tener acceso a los datos mas relevantes para el area, para analizarlos mas a
menudo y a detalle, y asi proveerlos de informacion relevante para la toma de decisiones, que le
conciernen a la Seccion Soporte Mesa de Dinero e indirectamente a las divisiones que dependen
directamente de los reportes e informacion entregada por ésta”. Es por ello que encontramos en el
Banco de la Nacion la implementacion un Data mart, el cual ayudara a disponer de una estructura
optima de datos y minimizar los esfuerzos de trabajo, y asi facilitar de forma eficiente y eficaz el
acceso a consultas de datos historicos generados por los sistemas ya existentes, logrando asi dar
como resultado sustancial la mejora en su toma de decisiones.

Para Chavez (2015), este especialista sefiald es su tesis que: “Las personas y
organizaciones tienen la responsabilidad de informarse acerca de las tendencias y asi 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 implementacion de este sistema haciendo uso de la informacion,
que le permiti6 elaborar reportes y tener tableros de control, ademas de tener informacion
actualizada y le ayude a facilitar dicha toma de decisiones”. Esta investigacion cabe resaltar que
la implementacion 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 areas con



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” estd ubicada en la ciudad de Batangrande, perteneciendo a la
provincia de Ferrefiafe 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 segun su
propio criterio del cliente; aqui también se puede encontrar productos vinculados a la higiene
personal, a la cosmetologia y otros. El problema que se encuentra en la Botica “Alameda”,
Batangrande, provincia de Ferrefiafe, Region Lambayeque, es que no cuenta con brindar
informacion sélida y concreta, para poder asi tener una buena toma de decisiones por parte de la
Gerencia (Gerente), ya que esto se ve afectado porque no se obtendria informacion acertada, lo
cual se invertiria mucho tiempo y los resultados obtenidos varian y no ser certeros. Aqui también
podemos darnos cuenta a groso modo, que no es posible contar con una informacion historica.

Para ello la realizacion de este proyecto se realizo el siguiente problema de investigacion:
(De qué manera el desarrollo de una plataforma de inteligencia de negocios mejorara en la toma
de decisiones, en el area de ventas de la empresa Botica “Alameda”, Batangrande, provincia de
Ferrefafe, Region Lambayeque, 2019?

En lo que respecta se plante6 la siguiente hipotesis: “El desarrollo de una Plataforma de
Inteligencia de Negocios mejora la Toma de Decisiones, en el drea 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 area de ventas de la Botica
“Alameda”, Batangrande, provincia de Ferrefiafe, Region Lambayeque. Para ello, se tuvo en
cuenta los siguientes objetivos especificos: Analizar la situacion actual en la toma de decisiones
del area de ventas de la empresa, disefiar una plataforma de inteligencia de negocios para mejorar
la toma de decisiones del drea de ventas y evaluar la implementacion de los resultados de la
plataforma de inteligencias de negocios.

En esta investigacion, 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
organizacion y de esa manera contribuir a la empresa, lo cual se inicia en el area de ventas en la
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La razdn por la que utilizaremos esta investigacion, es para que el duefio (Gerente) reciba
informacion 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 busquedas en los reportes de manera rapida y segura
solicitados por la gerencia. De esta manera, se justifica que esta investigacion nos brindara el
conocimiento de cdmo estan las ventas y saber qué acciones tomar a través de la herramienta. En
la actualidad la informacion que tiene cada empresa es de suma importancia, es por ello que
utilizaremos esta propuesta; para asi poder minimizar el tiempo de respuesta, tener informacion
concreta, de facil acceso dando como resultado la toma de decisiones por parte de la Gerencia
(Gerente).

En el presente trabajo de investigacion se da a conocer la Justificacion econdmica en la
reduccion 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 solucion, para la empresa en el
desarrollo de la informacion y una herramienta de software libre. Esto un punto a favor ya que es
su ventaja principal, el costo econémico. En cuanto a la justificacion tecnoldgica, la empresa se
encontrard en el mismo rubro que otras grandes empresas, las cuales también hacen uso de esta
herramienta de Inteligencia de Negocio: donde podemos decir que mejorara su posicion en el
mercado farmacéutico; y en la justificacion social se denota el desarrollo de esta investigacion, al
momento de hacer uso de esta herramienta, que es plataforma de inteligencia de negocios, los que
laboran en dichas boticas seran los beneficiados; ya que ellos son quienes desempefan su labor,
asi como la Botica “Alameda”, Batangrande, provincia de Ferrenafe, Region Lambayeque, y por
ultimo en la Justificacion académica, la intencion 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 asi poder desarrollar el presente mencionado trabajo.

Pueden existir algunos estudios de investigacion 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, rapida y de facil adquisicion;

siendo de esa forma mas accesible a la informacion utilizando este sistema.



II. Marco teorico.

2.1. Antecedentes bibliograficos:

Para este trabajo se han buscado diferentes referencias, que nos serviran de guia en el
presente proyecto de investigacion.

En el ambito internacional:

Segun Rodriguez (2011) este investigador en su tesis que lleva por titulo: “Disefio de un
Sistema de Informacion Gerencial alineado con la orientacion 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 desempefian las empresas hoy en dia, han
provocado un cambio en la forma de gerencia, incentivado que, el “recurso informacién” sea
nuevamente reconocido como una materia prima para la produccion de los servicios que se
ofrecen. Es asi, que el uso apropiado de la informacion, llamado gestion del conocimiento por
Peter Drucker a mediados del siglo XX, se ha constituido en una “ventaja competitiva”, ya que el
adecuado procesamiento y posterior utilizacion de la informacion, como base y apoyo en la toma
de decisiones en las empresas, la hacen convertir en un factor de diferenciacion dificil de ser
percibido, copiado o igualado. Razon por la cual, deben desarrollar sistemas eficientes y eficaces
de gestion de la Informacion”. (p. 15). Ademas, nos menciona que su trabajo tiene como objetivo
disefiar el Sistema de Informacion Gerencial, que cubra las necesidades de informacion segtn los
perfiles, roles, procesos a cargo y toma de decisiones de los futuros usuarios; en la empresa objeto
de este estudio, mediante la aplicacion del conocimiento adquirido y la experiencia obtenida en el
estudio de la Maestria en Ingenieria Industrial en el Area de Gestion de Operaciones. (p. 2).

Segun Carrion y Torres (2016) este investigador en su trabajo nos da a conocer: “Andlisis
Comparativo de Herramientas open source para soluciones de Inteligencia de Negocios (bi) y su
aplicacion practica para la toma decisiones en la Empresa Lacteos de Marco’s” de la Universidad
Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador nos menciona lo siguiente: “En la actualidad la
mayoria de organizaciones manejan sistemas de informacién que diariamente generan grandes
volumenes de datos, los cuales permiten saber la situacién actual de las mismas. Con la
introduccion de las nuevas tecnologias y herramientas para el manejo y andlisis de informacion,
es importante que las empresas implementen este tipo de soluciones, para convertir los datos e
informacion en conocimiento 1til, que ayude a la toma de decisiones con el fin de lograr el éxito

en el competitivo y dinamico mercado de hoy. Los datos se transforman en informacién cuando



han sido interpretados y se aplica a un proposito concreto. La informacion generada es util cuando
se puede aplicar a la creacion de conocimiento dentro de una organizacion; a todo este proceso se
le atribuye el término de Inteligencia de Negocios (BI), que se enfoca en la creacion y
administracion de la informacion, que permite tomar mejores decisiones a los altos mandos de una
organizacion para promover una ventaja competitiva en el mercado”. La finalidad es realizar un
analisis 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 Lacteos de Marco’s y asi brindar soporte en la toma de decisiones”. (pp. 1- 3).

Segun Quiroa (2014) este investigador nos dio a conocer en su estudio titulado: “Toma de
Decisiones y Productividad Laboral” (trabajo realizado con el area de salud de quetzaltenango) de
la Universidad Rafael Landivar de Guatemala lo siguiente: “Actualmente, la sociedad orienta a los
directivos y gerentes para que, ademas de ser aptos en el desempeiio de sus puestos puedan
administrar de manera 6ptima los recursos de la organizacion. Los mismos constituyen una parte
fundamental en la organizaciéon, ya que son los encargados de tomar las decisiones mas
importantes que determinaran el desempefio de la misma. Por esa razon, 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 organizacion; 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 mas 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 lideres 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 solucion a la problematica, que vive la organizacion y también,
se sentiran motivados al ver que son tomados en cuenta, el Gerente no debe sentirse con toda la
responsabilidad a la hora de tomar una decision dificil, puede realizar una lluvia de ideas con sus
compafieros, para tener varias alternativas a la hora de darle soluciones a los problemas”. (p. 9).

Segiin Rodriguez (2014) estd investigadora nos da a conocer en su trabajo titulado:
“Modelos de uso de informacién para la toma de decisiones estratégicas en organizaciones de

informacion cubanas” de la Universidad de la Habana: “la toma de decisiones organizacionales



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 decision y su implementacion.
Se ha planteado que “en muchos casos, la toma de decisién es mas exitosa en ambientes de
negocios competitivos y turbulentos”. Asi mismo, (Bettis, 2012) citado por Rodriguez (2014)
explicd 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
decision siempre esta presente en las mismas, por la fuerza y factores externos; que actian sobre
ellas, y provienen de sectores mas o menos competitivos. Lo cierto es que la propia naturaleza de
las organizaciones, propician las condiciones para el proceso de decision sea de vital interés por
su sistematicidad, complejidad y su propia dindmica”. Ademads, nos menciona que: “el proceso de
toma de decisiones organizacionales se realiza una vez que se generan situaciones que lo propician,
en la mayoria de casos, determinados problemas, oportunidades y riesgo organizacionales. Lo
cierto es que las caracteristicas de los procesos de decisiones, dependen y estan influenciadas
constantemente por la situacion que lo genera. En este sentido, se puede afirmar que es sumamente
dificil determinar formas Unicas, para el desarrollo de este proceso; dado que éstas, aun cuando
pueden tener elementos semejantes, son Unicas e irrepetibles, por lo que todo proceso de decision
adopta este cardcter mas alla de posibles guias y formas de hacer, en base a las experiencias
organizacionales pasadas en la toma de decisiones. Es por esta razon que la comprension de las
caracteristicas de las situaciones, que inducen el proceso de la toma de decisiones organizacionales
constituye una necesidad”. (pp. 20-21).

En el ambito nacional:

Segun Silva y Soto (2016) estos investigadores en su tesis: “Andlisis 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 Catolica del Peru, nos comenta que: “La finalidad de
las herramientas es apoyar a los usuarios tomadores de decisiones, para dar soluciones a problemas
especificos 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

informacion correcta y los objetivos claros. Las herramientas son un medio para alcanzar los



objetivos delineados por los tomadores de decisiones en una organizacion. Asi, la inteligencia de
negocios tiene como fin estructurar los datos y convertirlos en informacion relevante y facilmente
interpretable a todo nivel”. Ademads, 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).

Seglin Antenaza (2018) este estudioso en su investigacion cuyo titulo es: “Impacto de la
Implementacion de Mineria de Datos en el Mantenimiento y Analisis de la Informacion Catastral
en una Municipalidad Distrital”, de la Universidad ESAN nos dice que: “El objetivo de la
investigacion es demostrar que, la aplicacion del proceso de mineria de datos sobre informacion
catastral, permite mejorar el mantenimiento catastral mediante una mejor planificacion y toma de
decisiones en una municipalidad distrital. Se destaca el valor estratégico de la informacion catastral
y su andlisis, como factores claves de éxito en la gestion de los procesos criticos en la
municipalidad. La investigacion utiliza una metodologia mixta que permite complementar y
reforzar las conclusiones obtenidas en los enfoques cualitativo y cuantitativo™. (pp. 1).

Segun Gonzales (2017) este investigador en su trabajo titulado: “Habilidades Gerenciales
y Toma de Decisiones en la Direccién General de Supervision y Fiscalizacion del Ministerio de la
Produccion, 2016”; nos dices lo siguiente: “El presente trabajo de investigacion tiene como
propdsito conocer la relacion que existe frente a las diferentes situaciones, que atraviesa el sector
pesquero y en las cuales una decision acertada o contraproducente, puede contribuir al
ordenamiento y la gestion publica frente a los administrados del sector. Esta fundamentado en las
teorias administrativas de Idalberto Chiavenato y de Stephen Robbins”. Ademas nos menciona que
: realizard un andlisis sobre la percepcion de las habilidades gerenciales y la toma de decisiones en
la mencionada direccion, con las implicancias directas sobre el sector pesquero, los recursos
hidrobiolédgicos, los inspectores y personal de la direccion; ya que los directivos que manejan las
instituciones publicas, deben manejar habilidades directivas, administrativas, herramientas
tecnoldgicas; con el fin, de aplicar estrategias en gestion para tomar decisiones pertinentes y
oportunas redundando en solucioén de conflictos, cumpliendo metas y objetivos en forma eficaz y
eficiente. (pp. 9-12).

Segun Romero (2018) este estudioso nos manifiesta en su trabajo titulado: “Habilidades
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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 area especifica en que se ocupan. Esto implica la capacidad para
usar el conocimiento técnico, los métodos, las técnicas y los medios necesarios para la ejecucion
de tareas especificas, 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 cooperacion
dentro del equipo que dirige. Un Gerente interactia y coopera principalmente con los empleados
a su cargo.”. Ademas, 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 poblacion. La funcion del cabecilla radica en el ejecutar todas las funciones
que ya hemos presentado, ya sea de manera separada o en sus diferentes acoplamientos. La
seleccion para un puesto publico asume la hipotesis de que usted es la cabeza del grupo y que se
desentrampa, como tal para provecho de su poblacién. Se permite permutar estas funciones para
aumentar sus potencias de lider. El liderazgo conlleva manipular muchas funciones. Existe una
interdependencia en casi todo lo que realizamos. Lograr una direccion instintiva de que todo esta
enlazado con todo que permite, que sea una de estas capacidades esenciales para el lider”. (p. 14).

En el ambito local:

Segun Chavez (2015) este especialista en su investigacion 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 dificil notar la cantidad de avances tecnoldgicos
que se desarrollan continuamente. Sin embargo, saber aprovechar estos avances dependera 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 ademas
tienen el desafio de investigar, implementar y comprobar, que tipos de sistemas de informacion
son los que mas se adectian a sus necesidades y las ayudan a obtener mejores resultados”. Ademas,

nos da como dato importante que: “Al momento de consultar paginas web como SUNAT, ADEX,



etc. se encuentra con informacion o data desintegrada y es mas esta data se encuentra en diferentes
formatos como son hojas de calculo, documentos en Word, archivos en block de notas, etc. Si bien
es cierto existen muchas paginas web como COMEXPERU, ADEX, PROMPERU, etc., que
ayudan tanto al importador como al exportador brindandoles estadisticas de productos,
proveedores, etc., pero de forma plana; esto quiere decir, que no brindan una informacion limpia
y al detalle donde el importador pueda interactuar con dicha informacion, para que pueda analizarla
de manera correcta. Esto se debe a la diversificacion de sistemas y la falta de integracion entre
ellas, ademas de la ausencia de herramientas de almacenamiento central, que unifique los datos
dispersos. Otro problema que el importador tiene con la organizacidon de informacion por separado
es que esta pierde valor por el tiempo que toma, en organizarlos y manipularlos. Ademas de
sumarle los posibles errores humanos que ello ocasiona, esto genera nuevamente informacion
desactualizada y corre el peligro de realizar andlisis imprecisos de los costos de productos
importados, y por ende posibles diferencias en la utilidad esperada”. Por ultimo, nos da el objetivo
de su trabajo: “Buscar el correcto procesamiento de informacion para ayudar al importador
peruano, a mejorar sus decisiones en los procesos comerciales, que realiza mediante una solucion
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 Gestion Académica de Pregrado, de la Universidad
Nacional Pedro Ruiz Gallo” de la Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo nos dice los siguiente:
“Las tecnologias de la informacion enfocadas al andlisis de la informacion se han convertido en
una herramienta importante en las empresas tanto privadas como publicas, por ello, éstas se ven
forzadas a usar dichas tecnologias, para mejorar el proceso de la toma de decisiones. Actualmente
la UNPRG, cuenta con un sistema informatico denominado GestAc (Sistema de Matriculas de
Pregrado), que brinda reportes tales como: nimero de matriculados por grupo horario, nimero de
alumnos aprobados y desaprobados por grupo horario, entre otros; s6lo estan orientados al nivel
operativo y no ofrecen opciones que apoyen la toma de decisiones de nivel tactico y estratégico
por parte de la Institucion. Por otro lado, en el marco del licenciamiento para el periodo 2018 que
otorga la SUNEDU, es necesario subsanar las observaciones realizadas por dicha institucion, entre
las que destaca que actualmente, no tenga implementado un sistema que permite desarrollar
reportes de indicadores de gestion académica, que permitan mejorar la toma de decisiones

logrando un impacto positivo en la gestion universitaria”. Ademads, sostiene en su trabajo de
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investigacion como objetivo: “Desarrollar un Sistema de Business Intelligence para la Toma de
Decisiones en la Gestion Académica de Pregrado, de la Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo™.
(pp. 20-23).

Segun Millones (2012) este investigador en su investigacion titulada nos da a conocer:
“Implementacion de un Sistema de Comercio Electronico 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 compafiias deben desarrollar y comercializar nuevos productos
con mas rapidez; la actividad de marketing se estd volviendo cada vez mas compleja: las
compafiias estdn expandiendo sus mercados y muchas operan tanto a nivel nacional como
internacional; la energia, el trabajo y otras materias primas se estan volviendo mads caras; las
empresas tienen que hacer un uso mas eficiente de los recursos y del trabajo para competir en el
mercado. La falta de informacion 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 elaboracion 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 generacion de errores por falla humana (20 y 30%), esto demanda tiempo extra para la
verificacion de los documentos, ocasionando que la informacion no llegue oportunamente al
Gerente para la toma de decisiones. En ocasiones el Gerente requiere semanalmente informacion
referente a productos vendidos, sin embargo, este requerimiento de informacién no es atendido a
tiempo en su mayoria de veces (60%)”. Ademads, nos menciona lo siguiente: “Por ello surgid la
interrogante, (es posible optimizar en tiempo y calidad la toma de decisiones de la alta direccion,
a través de la implementacion de un Sistema de Comercio Electronico, basado en Customer
Relationship Management and Balanced Scorecard? De esta manera, se obtuvo como hipdtesis
que la implementacion de un Sistema de Comercio Electronico basado en Customer Relationship
Management and Balanced Scorecard optimiza el proceso de toma de decisiones. Para ello la
investigacion tuvo como objetivo principal la implementacion de un sistema de comercio
electronico basado en CRM y BSC, a fin de facilitar la toma de decisiones a la alta direccion. Por
consiguiente, se considerd como objetivos especificos; reunir datos para el andlisis y la evaluacion,

incrementar la informacion historica para el seguimiento del asertividad en la decision, hacer
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eficiente el proceso de gestion de clientes, monitorear y controlar los indicadores de gestion del
negocio y fidelizacion 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 Area 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 eleccion entre diversas alternativas. Sin
embargo, cuando se aplica esto, al &mbito empresarial las cosas; ya no son tan sencillas, lo cual el
proceso de donde depende el triunfo de la organizacion. Es por ello que, si como los directivos
toman decisiones acertadas, logrando el éxito en la organizacion. Pero si, por el contrario, toman
decisiones erroneas, donde se ven ante una situacion muy desfavorable. Con esto se ve la gran
importancia que tiene el realizar una correcta toma de decisiones”. Ademas, 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 areas; éstos no son suficientes, ya que los
procesos que se realizan con ellos, para obtener informacion ttil en la toma de decisiones implican
que los reportes sean analizado y filtrado. El area de Rentas también ha sido involucrada en la
elaboracién de este tipo de reportes, generando una mayor carga laboral para esta area y la
dependencia de otras areas; quienes solicitan estos reportes para luego llegar a una conclusion que
brinde informacion util, sobre la realidad actual de la Municipalidad y finalmente tomar una
decision. Con la finalidad de solucionar lo antes mencionado, proponemos una Inteligencia de
Negocios, para mejorar el Proceso de Toma de Decisiones en el Area de Rentas de la
Municipalidad Distrital de Ciudad Eten”. (pp. 3-5).

2.2.  Bases tedricas:

2.2.1. Business Intelligence.

Seglin, Rozenfarb (s.f) definio que: “Es una disciplina que integra informacion proveniente
de diversos origenes posibilitando al analista la exploracion 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 informacion y esa informacion en conocimiento, dando como resultado que los conocimientos
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adquiridos ayudara a la toma de decisiones, por lo tanto, esas decisiones serdn oportunas, precisas

y dar datos veridicos” (p. 27).

TRANSFORMACION

Sistema
Operacional

_ INFORMACION
Sistema

Operacional

CONOCIMIENTO

DATOS
Almaceén de

Sistema Datos

Operacional

Sistema
Operacional

ACCION

Figura 1: Proceso de transformacion de datos.

Fuente: Villalta (2015).

2.2.2. Plataforma de Inteligencia de Negocios.

Para Del Campo (2015) nos manifiesta que: “Es una solucion tecnologica de clase mundial
con una interface de usuario consistente, que funciona en tiempo real y que agrega valor a cada
una de las areas del negocio; ademas, de incorporar en una misma plataforma todos los procesos
operativos y de mision critica 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 combinacion de conceptos y tecnologia
que cambian significativamente la manera en que es entregada la informacion a la gente de
negocios” (pp. 2-12).

Segun Bernabeu (2010) explicé que: “posibilita la extraccion de datos de sistemas
operacionales y fuentes externas, permite la integracion y homogeneizacion de los datos de toda
la empresa, provee informacion que ha sido transformada y sumarizada, para que ayude en el
proceso de toma de decisiones estratégicas y tacticas.”

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

las transacciones de datos especificamente estructurada para la consulta y el analisis, pero también
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considera que un datawarehouse es la unién de todos los data marts de una entidad. El considera
una metodologia 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 andlisis, almacenamiento e integracion de los datos de un éarea de la
empresa. Esto quiere decir que el Data Mart posee la misma funcionalidad y complejidad que de
Data Warehouse” (p.27).

Segun Sinnexus (2019) este estudioso nos manifiesta que: “es una base de
datosdepartamental, especializada en el almacenamiento de los datos de un é4rea de
negocioespecifica. Para analizar la informacion 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 si mismo un compendio de distintas fuentes de informacion.”

Disefno Conceptual / Modelo de tion

Sistemas Transaccionales Repositorio de Informacié Herramientas

Fuentes Operacionales

Gestion Alta Direccion

Querys y Reportes
Warehouse Pk Mg
DataMining

> 1 -
Datamarts Indicadores KPI'S ’)
13 v
| olead
Cubos Multidimensionales
e v g
==

Figura 2: Proceso del Business Intelligence.

Fuente: Navarro (2013).

Balance Scorecard

Etc.

Clasificacion del Datamart:
Para Yalan y Palomino (2012) estos investigadores clasifican en dos tipos (p. 55).
A continuacidn se detalla cada una de ellas:

e 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

unica.
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e 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. Categoria de los Sistemas de Informacion.
Para Ticnews (2016) nos explica que se clasifica en los siguientes puntos:

a) Sistema de Procesamiento de Transacciones (TPS): Una transaccion es
cualquier suceso o actividad, que afecta a toda la organizacion; tiene como finalidad
mejorar las actividades rutinarias de una la misma. Las transacciones mdas comunes
incluyen: facturacion, entrega de mercancia, némina y deposito 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
continuacion, se presentan las caracteristicas principales de los Sistemas de procesamiento
de transacciones: Sistema de Automatizacion de Oficina y Sistemas de Manejo de
Conocimiento (OAS) Al nivel de conocimiento de la organizacion hay dos clases de
Sistemas.

b) Sistema de Informacién Gerencial (MIS) por sus siglas en inglés, son
sistemas de Informacion computarizada que trabajan debido a la interaccion resuelta entre
gentes y computadoras. Requieren que las gentes, el software y el hardware trabajen como
uno solo. Para poder ligar la informacion, los usuarios de un MIS comparten una base de
datos comun, que almacena modelos que ayudan a los usuarios a interpretar y aplicar esos
mismos datos. Los MIS producen informacion que es usada en la toma de decisiones y
también puede llegar a unificar algunas funciones de informacién computarizada, aunque
no exista como una estructura singular en ningtn lugar del negocio, es decir, pueden contar

con algtn otro tipo de SI con el que se labore en la organizacion.
) Sistemas de Soporte a la Decision (DSS): Un Sistema de Soporte a la

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

enfocada al analisis de los datos de una organizacion.
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En principio, puede parecer que el andlisis de datos es un proceso sencillo, y facil
de conseguir mediante una aplicacion hecha a medida o un ERP sofisticado. Sin embargo,
no es asi: estas aplicaciones suelen disponer de una serie de informes predefinidos en los
que presentan la informacidon de manera estatica, pero no permiten profundizar en los datos,

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

Figura 3:Sistema de Soporte a la Decision.

Fuente: Sinnexus. (2019).

2.2.6. La Metodologia de Ralf Kimball.
Para Brito (2014) lo denominé en el “Ciclo de Vida Dimensional del Negocio” y lo clasifica
en 5 puntos importantes:

a) Planificacion de Proyecto: Se identifica un plan de proyecto y a todas las
areas asociadas al proyecto.

b) Definicion 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.

) 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 Fisico: Aqui la seleccion de estructuras es necesaria para que
soporte el disefio l6gico de la base de datos.

e) ETL (Extraccion, Transformacion y Carga): Procede a extraer los datos del
origen del sistema transaccional con que trabaja la entidad, se transforma y se graba la
informacion en la DW o Data mart, esto permitira a los de alta direccion, tomar las

decisiones estratégicas adecuadas.

Creamiento

Planificacién
del Proyecto

nm

Administracién del Proyecio de DW/BI I

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

Fuente: Brito. (2014).
JPor qué usamos la metodologia de Ralph Kimball en el presente proyecto?

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

mostraremos, porque estamos utilizando la mencionada metodologia.
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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 areas. Da respuesta
necesita

segitn  a lo que se

especificamente.

Duracion de la

El tiempo es que toma mucho

Su tiempo es veloz. Aqui se tiene que ver

implemetacion tiempo, porque en esta que los data marts tiene que estar

del Data metodologia implementas por relacionadas entre si. También se tendra

Warehouse completo el Data Warehouse. en cuenta que si trabajamos de forma
independiente el Data warehouse se
desarticularia rapidamente.

Costo Es bajo, porque los data mart Es alto, porque la implementacion es de

pueden ser puestos en el

transcurso del tiempo.

una aplia base de datos.

Modelamiento de

los datos

Aqui obtenemos 3 modelos:

e Alto nivel: ERD
(Entity  Relationship
Diagram).

e Nivel Medio, DIS

(Data ftem Set)

e Nivel Bajo, llamado
Modelo
(Physical Model)

Fisico

Pero aqui también nos da a
conocer para la

del

que
implementacion Data
Mart debe realizarse con el

modelamiento dimencional.

Dimencional, teniendo el esquema
estrella. Identificando las dimensiones y

los hechos.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Al realizar el siguiente cuadro comparativo pudimos darnos cuenta que la metodologia de
Ralph Kimball (y su enfoque dimensional), y la metodologia de Bill Inmon (y su enfoque
empresarial Warehouse) son diferentes, pero para el presente proyecto hemos creido
conveniente la de Ralph Kimball, porque se adapta a proyectos pequefos, asegura la
usabilidad del usuario el cual le permite una implementacion répida e incremental y no se
tiene un panorama global. A diferencia de Inmon que nos da una metodologia para sistemas
complejos donde se pide perdurabilidad y firmeza de la informaciéon, aunque varie el
proceso de negocio de la organizacion y nos da un panorama global.

Para el presente proyecto del desarrollo de una plataforma de inteligencia de
negocios, en el area de ventas de la Botica “Alameda”, ubicada en la ciudad de
Batangrande, perteneciendo a la provincia de Ferrenafe, se realizara la metodologia de
Ralph Kimball porque el proyecto esta orientado a solo un area destinada; dandonos as,
un enfoque de menor a mayor, versatil y dandonos posibilidades de poder ampliarse dentro
de la Botica. También le da a los usuarios seguridad en el uso del sistema siendo fécil de
entender y con un desarrollo.

2.2.7. Power BIL.

Para Microsoft (2019) afirmé que el Power BI es una solucion de analisis
empresarial, que permite visualizar los datos y compartir informacién con toda la
organizacion, o insertarla en su aplicacion o sitio web. Conéctese a cientos de origenes de
datos y dé vida a sus datos con los paneles e informes dindmicos. Esta herramienta puede
estar conformada por una aplicacion de escritorio de Windows, teniendo el nombre de
Power BI Desktop, un servicio de SaaS (Software como servicio) en linea nombrada como

Power Bl y Power BI mobile.

2.2.8. Power BI Desktop.
Asimismo, Microsoft (2019) definié 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
solucion 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 electronico 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 podran
consultar los informes y paneles de Power BI e interactuar con ellos, en el dispositivo
movil; ya sea un dispositivo 10S (iPad, iPhone, iPod Touch o Apple Watch), un teléfono o

tableta Android, o un dispositivo con Windows 10.

Power Bl service

Hundreds of data sources

. @ d CONNECT

— ||l Of|&
1] H

ACCESS = -

Power BI Desktop

see v seecscene

YOUR ORGANIZATION'S DATA

Figura 5: Power BI Servicios.

Fuente: Microsoft (2019).

2.2.11. Toma de Decisiones.

Para Illera y Illera (2015) nos hacen mencidn que las decisiones son algo mas que
proposiciones de hecho, ya que describen un estado futuro de cosas y esta descripcion
puede ser verdadera o falsa en un sentido estrictamente empirico; pero poseen. Ademas,
una cualidad imperativa: seleccionando un estado futuro de cosas con preferencia a otro y

dirigen el comportamiento hacia la alternativa elegida.
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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 transaccion genera un proceso atomico (que debe ser validado con un

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

modificacion y borrado de datos. El proceso transaccional es tipico de las bases de datos

operacionales.

OLAP - On-Line Analytical Processing.

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

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

a extraer algun tipo de informacion util: tendencias de ventas, patrones de comportamiento

de los consumidores, elaboracion de informes complejos... etc. Este sistema es tipico de

los data marts.

OLTP vs OLAP.

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

OLTP

OLAP

Objetivo

Principal

Asistir a aplicaciones especificas, y

mantener integridad de los datos.

Asistir en el andlisis del negocio,
identificando tendencias,
comparando periodos, gestiones,
mercados, indices, etc. mediante el
almacenamiento de datos

historicos.

Alineacion de

Datos

Estan alineados por aplicacion.

Diferentes sistemas tienen distintos

tipos de datos, los cuales son

estructurados por aplicacion. Se

focaliza en el cumplimiento de
requerimientos de una aplicacion en

especial o una tarea especifica.

Estan alineados por dimension.
Todos los tipos de datos integrados
en un solo sistema. Los datos son
organizados definiendo
dimensiones del negocio (areas

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

del analisis del negocio.

Integracion de Los datos se encuentran tipicamente no

datos

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 wusualmente almacenados en

diferentes formatos de archivos,
relacional, VSAM, archivos planos,
etc. Incluso, si todos los datos estan 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
dias, después son resguardados por los
administradores de base de datos, en
almacenamientos secundarios fuera de
linea (cintas o en disco a nivel de back
up). También es comin que contengan
solo valores corrientes, el actual
balance de cuentas para clientes y no
valores historicos. Puede no incluir el
tiempo como un componente de la
clave. Por ejemplo, s6lo 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 andlisis del
negocio, tipicamente dos a cinco
afios de datos histéricos. Retienen
valores para cada periodo (el
atributo mas atéomico de la
dimension tiempo) en la base de
datos. Es decir, que almacenan una
serie de fotos instantaneas de datos
operacionales, la frecuencia con la
cual define el nivel de detalle es la
que se ijndica en la correspondiente
hoja de la dimension tiempo. Toda

esta cantidad y tipo de historia

apunta a ayudar a la generacion de
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reportes de comparacion de
tendencias y periodos de tiempo.
Por otro lado, las bases de
datos orientadas al analisis siempre
contienen el tiempo como clave
dado que una de las principales
razones para la construccion del
Data Warehouse es el
almacenamiento de datos historicos

y el anélisis a lo largo del tiempo.

Acceso
Manipulacion

de los datos

y Realizan una manipulacién de datos

registro por registro con grandes
cantidades de inserts, updates y deletes.
Ademas, necesitan de rutinas de

validacion y transacciones a nivel

registro (OLTP on-line
TRANSACTION Processing).
Generalmente,  poseen  pequefias

cantidades de datos involucrados en un
solo proceso o transaccion y la puesta a
punto de la base de datos para el
procesamiento de transacciones, se
focaliza en mecanismos de locking y
asignacion  de

recursos  (tuning

especifico).

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
validacion de datos se realiza antes
o después de la carga (nunca a nivel
registro o transaccion).
Principalmente, se realizan
sentencias de SELECT sobre varios
registros y tablas (OLAP on-line
ANALYTICAL processing),
teniendo grandes volimenes de
datos involucrados en un unico
proceso o analisis. Es por ello, que
generalmente, no se respetan las
formas normales tan necesarias en
los sistemas operacionales clésicos.
Las tienden a

anomalias que

subsanar  estas  reglas de

normalizacién no se presentan en
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los sistemas OLAP, donde la carga
de la informacioén estd 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 Mantienen un patrén de uso constante

uso

requiriendo  grandes

cantidades de

recursos y consumiendo sélo el tiempo

referido a la transaccion.

Tienen un patrén 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 dia de
cada semana y el mismo dia de cada
mes (cuando los datos estdn 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 transaccion

incluye a nivel

atomico cada uno de los componentes

de su estructura (fecha, hora, coédigo de

cliente, codigo

importe, etc.)

de

movimiento,

La granularidad de los datos viene
dada por el uso de los mismos. Si
bien un Data Warehouse puede
tener  informaciéon a  nivel
transaccional, el objetivo de esta
granularidad minima esta asociado
con el deseo de realizar ciertos tipos
de analisis que requieren que la
informacion est¢ a ese nivel de
detalle, pero no significa que
veamos la informaciéon a nivel

transaccional.
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Perfil de El perfil de usuario que interactia con El perfil de usuario sobre este tipo
Usuario dichos sistemas se encuadra dentro de de sistemas corresponde a la
los empleados operacionales, de una comunidad gerencial, la cual esta a
organizacion (comunidad operativa) cargo de la toma de decisiones.
Fuente: Rojas (2014)
2.2.13. MySQL Workbench
Segun MySQL (2019) defini6 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 administracion
integrales; para la configuracion del servidor, la administracion de usuarios, las copias de
respaldo y mucho més. MySQL Workbench est4 disponible en Windows, Linux y Mac OS.
Aqui encontramos las funciones que nos ofrece MySQL.:
o Disefio
MySQL Workbench permite a un DBA, desarrollador o arquitecto de datos
disefiar, modelar, generar y administrar bases de datos visualmente. Incluye todo lo
que necesita un modelador de datos para crear modelos complejos de ER, ingenieria
directa e inversa, y también ofrece funciones clave, para realizar tareas dificiles de
gestion de cambios y documentacion, que normalmente requieren mucho tiempo y

esfuerzo.
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Figura 6:Disefio 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, reutilizacion de fragmentos de codigo SQL e historial de
ejecucion de SQL. El panel de conexiones de la base de datos permite a los
desarrolladores, administrar facilmente las conexiones estandar de la base de datos,
incluido MySQL Fabric. El Examinador de objetos proporciona acceso instantaneo

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

facilmente 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 recuperacion,

inspeccionar datos de auditoria 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 rapidamente los

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

de rendimiento proporcionan una fécil identificacion y acceso a puntos de acceso

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

desarrolladores pueden ver donde optimizar su consulta con el Plan de explicacion

visual mejorado y fécil de usar.
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. Migracion de base de datos

MySQL Workbench ahora proporciona una soluciéon completa y facil 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 rapida y facilmente las aplicaciones existentes, para
ejecutarse en MySQL tanto en Windows como en otras plataformas. La migracion
también admite la migracion de versiones anteriores de MySQL a las ultimas

versiones.

2.2.14. Xampp.

Segun Xampp (2019) en su pagina oficial nos da a entender que XAMPP es el
entorno mas popular de desarrollo con PHP. Es una distribucion de Apache completamente
gratuita y facil de instalar que contiene MariaDB, PHP y Perl. El paquete de instalacion de
XAMPP ha sido disefiado para ser increiblemente facil de instalar y usar.También aqui
podemos incluir el servidor de Base de Datos MySQL con su respectivo gestor

phpMyAdmin.
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2.2.15. phpMyAdmin

Para PhpMyAdmin (2019) defini6 que es una herramienta de software gratuita
escrita en PHP , disefiada para manejar la administraciéon de MySQL a través de la Web.
phpMyAdmin admite una amplia gama de operaciones en MySQL y MariaDB. Las
operaciones de uso frecuente (gestion de bases de datos, tablas, columnas, relaciones,
indices, usuarios, permisos, etc.) se pueden realizar a través de la interfaz de usuario,

mientras que aun tiene la capacidad de ejecutar directamente cualquier instruccion SQL.
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2.3.  Definicion de términos basicos.
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 acumulacion y manipulacion de elementos de datos para producir informacion
significativa. El procesamiento de datos trata de un subconjunto del procesamiento de la
informacion, "el cambio (procesamiento) de la informacion de cualquier manera detectable
por un observador. El procesamiento de datos es distinto del procesamiento de textos, pues
este ultimo manipula textos nada mas 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. Aqui definiremos que tiempo estara disponible el uso del sistema.
2.3.4. Eficiencia.

Segun Reinaldo O. Da Silva siendo citado por Definiciéon.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 més 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 mencioné que: “La confiabilidad de un instrumento de
medicion, se refiere al grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto u objeto produce
resultados similares o iguales” (p. 41).

2.3.7. Toma de Decisiones.

Segtin Chiavenato citado por Pineda (2019) afirma que: “La toma de decisiones es
la seleccion de un curso de acciones entre varias alternativas, y constituye por lo tanto la
esencial de la planeacion”.

2.3.8. Inteligencia de Negocios.

Seglin Sinexus (2019) nos indica que es: “La habilidad para transformar los datos
en informacion, y la informacion en conocimiento, de forma que se pueda optimizar el
proceso de toma de decisiones en los negocios”.

2.3.9. Compromiso.

Segun Robbins & Judge. (2009) nos dan a entender que: “Es el grado en que un
empleado se identifica con una organizacion en particular y las metas de ésta, y desea
mantener su relacion con ella. Por tanto, involucramiento en el trabajo significa
identificarse y comprometerse con un trabajo especifico, en tanto que el compromiso

organizacional es la identificacion del individuo con la organizacion que lo emplea”

Materiales y métodos.

3.1.  Variables y operacionalizacion:
Variable Dependiente.

Y: Toma de Decisiones.

Variable Independiente.

X: Plataforma de Inteligencia de Negocios.
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OPERACIONALIZACION:

Variable Independiente. (Pos Test).

Tabla N° 3: Operacionalizacion de Variable Independiente.

VARIABLE DEFINICION DIMENSION INDICADOR ITEM TECNICA
CONCEPTUAL
1. ;Considera
usted que la
Es una soluciéon tecnoldgica aplicacion ha
de clase mundial con una Proceso de reducido el tiempo
interface de usuario levantamiento del proceso de
Independient consistente, que funciona en de Datos recojo de datos
e: Una tiempo real y que agrega valor para la toma de
Plataforma a cada una de las dreas del . decisiones  sobre
de negocio; ademas de Tiempo ventas? Fneuesta.
Inteligencia incorporar en una misma 2. (Considera

de Negocios

plataforma todos los procesos
operativos y de mision critica
de su empresa y que genera
los indicadores de
rendimiento (KPIs) y los

tableros de control necesarios

Analisis de la

informacion

usted que la
aplicacion ha
reducido el tiempo
de andlisis de
informacion para

la toma de
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para apoyar la toma

decisiones.

Del Campo. (2015)

de

decisiones sobre

ventas?

3. (Considera

usted que la

aplicacion
Calidad sobre el incrementa el
. nivel de nivel de
Informacion . . ‘ .
informacion informacion
oportuna. oportuna para la
toma de
decisiones de
analisis de ventas?
4. (Considera
usted que la
aplicacion le
) ) permite  mejorar
Nivel de mejora o
) o su entendimiento
Mejora en el analisis de

las ventas.

de los escenarios
de decisiones,
para el proceso de
analisis de

ventas?
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Disponibilidad

Disponibilidad
de los escenarios
para la toma de

decisiones.

5. (Considera
usted que la
aplicacion le

permite mejorar el

nivel de
disponibilidad

para los
escenarios de
toma de

decisiones para el

proceso de
analisis de
ventas?

Fuente: Elaboracion Propia.
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OPERACIONALIZACION:
Variable Dependiente. (Pre Test).

Tabla N° 4: Operacionalizacion de Variable Dependiente.

DEFINICION , , ,
VARIABLE DIMENSION INDICADOR ITEM TECNICA
CONCEPTUAL
1. ¢Usted cree que el
tiempo de obtencion de
Reducir el tiempo . . .
informacion es 6ptimo?
en la elaboracion
2. (Usted cree que el
de reportes de .
Las decisiones son algo tiempo que le toma obtener
ventas.
mas que proposiciones informacion  lo  podria
Dependiente: . o
de hecho, ya que utilizar en otra actividad?
la toma de
describen un estado 3.  (Encuanto al volumen
decisiones en Calidad de Reportes Encuesta

futuro de cosas y esta
el area de o
descripcion puede ser
ventas
verdadera o falsa

Illera D. & Iller. (2015)

Datos exactos.

de informacién que se
maneja que tan confiable es

la informacién obtenida?

4.  (Cree que la
informacion presentada en
los reportes se encuentra
correctamente distribuida

para el analisis?
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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?

Nivel de
satisfaccion por

parte de gerencia

6. (Le es complicado
obtener informacion de
relevancia para la toma

de decisiones?

7. (Cree usted que la
toma de decisiones tiene
efectos positivos dentro

de la empresa?

8. (Disminuye la
incertidumbre acerca de
los resultados de ciertas

decisiones?

Calidad de la (Gerente de la
informacion de las empresa).
ventas.
Nivel de
Satisfaccion del
personal del area
de ventas.
Planifica el
Compatibilidad crecimiertto y

expansion del

negocio.

9. (Lainformacion de los
reportes que brinda el
sistema es adecuada con
los objetivos de la

empresa?
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Optimiza el

presupuesto.

10.;/Es rentable llamar a
un especialista cada vez
que se necesita
informacion relevante
para la toma de

decisiones?

Fuente: Elaboracion Propia.
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3.2. Tipo de estudio y disefio de investigacion.
Segun el Tipo de Estudio.
. Aplicada:

Tomamos este tipo de estudio porque en el proyecto se va a necesitar
herramientas tecnologicas, aplicacion de tecnologias y técnicas en levantamiento de
informacion. Segin Valderrama (2015) este explicé que: “La investigacion aplicada
busca conocer para hacer, actuar, construir y modificar; le preocupa la aplicacion
inmediata sobre una realidad concreta” (p.165).

Segun el Disefio de Investigacion.
. 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 €sta serd usada.

Formalizacion:
oL ———> X ——> 02
Donde:

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).

0O2: 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
extrafias; como, por ejemplo: condiciones econdmicas, politicas, entre otras, que
puedan ser afectadas en la toma de decisiones, por lo tanto, se concluye que los

resultados de los experimentos podrian ser afectados.
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3.3. Poblacion y muestra en estudio.
Poblacion.

Segun Carrasco (2008) en su libro nos explico que: “Es el conjunto de todos los
elementos que forman parte del espacio territorial, al que pertenece el problema de
investigacion y poseen caracteristicas mucho mas concretas que el universo”.

La poblacion que se va a utilizar en esta investigacion es 03 trabajadores de la
Botica “Alameda”.

Muestra.

Al calcular a la poblacion en estudio y muestreo se ha tenido en cuenta la
muestra censal, ya que con este método nos permite conocer las condiciones de una
poblacion e incluso las dimensiones del universo. La poblacion seleccionada para esta
investigacion es el area de ventas de la empresa Botica “Alameda”, las cuales son 3
trabajadores; teniendo en cuenta que es una poblacidon pequefia, la muestra es para toda

la poblacion la cual tendrd como limite el 0% de error.

34. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:
Método De Investigacion:
o Método Deductivo.

Para Gomez. (2004) afirm6 que este método pasa de lo general a lo particular,
de manera que partiendo de unos enunciados de caricter universal y utilizando
instrumentos cientificos, se infieren enunciados particulares, los cuales pueden ser
axiomatico-deductivo, cuando las premisas iniciales estdn conformadas por axiomas
(proposiciones no demostrables) o hipotético-deductivo, ello si las premisas de partida
son hipoétesis 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 area de ventas.

o Método Inductivo.

Segun Huauya (2010) sehald que, partiendo de datos particulares obtenidos en
la investigacion, plantearemos ideas generales. Es decir, haremos un “estudio de la
realidad de lo particular a lo general” (p. 21). Este método fue til al momento de
obtener conocimientos especificos de las funciones que realizan los funcionarios de las

boticas.
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Técnicas:
. Encuesta.

Para Valderrama (2013) sugiri6 esta tecnica de recoleccion de datos, siendo
elegida para el presente trabajo de investigacion teniendo un enfoque cuantitativo. Es
por ello, que realizamos encuestas cerradas para ambas variables (2 variables),
dependiente e independiente.

Esta técnica se aplico al personal del area de ventas de la Botica (Usuarios).

Encuesta de la Variable Dependiente: Anexo 1.

Encuesta de la variable Independiente: Anexo 1.

o Observacion.

Segun Hernandez, Fernandez y Pilar (2010) esta técnica de recoleccion de datos
consiste en el registro sistematico, valido y confiable de comportamientos o conductas
que se manifiestan. Pueden utilizarse como instrumento de mediciéon en diversas
circunstancias. Es una forma de observacion del contenido de comunicaciones verbales
y no verbales. Se enfoca en informacion que pueda ser evaluada por medio de sentidos.
Técnica donde se experimentard 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.

METODO USO INSTRUMENTO TECNICAS

Usuarios de la Cuestionario Informacion Técnica
gerencia, Jefe de
sistemas,
Encuesta  Empleado de la
empresa y el
encargado  del

area de sistemas.

Fuente: Elaboracion propia.

3.5. Procesamiento de datos y analisis estadistico:
Realizaremos el andlisis de datos el cual estard siendo manipulado o usado por el
programa de MySql Server Workbench 8.0, donde ésa es una interpretacion de SQL y su

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

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

servicios de transformacion de datos; ya que éstos son un grupo de herramientas graficas y
objetos programables. En la presente investigacion haremos uso del programa SPS V25, el

cual nos servira de ayuda para la tabulacion de datos en las técnicas de recoleccion de datos.

Metodologia.
Metodologia — Ralph Kimball.

La metodologia 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 construccion las cuales son: Ralph Kimbal
(Botton —up, Kimball), significa que comienza por los Datamarts y/o ascendente, y por
otra parte estd la de Inmon (To Down, Imon) con el significado de comenzando con
todo el DW desde el principio, o descendente. Segun lo explicado anteriormente, vemos
que, en el trabajo de investigacion, la metodologia que mas se adapta es la de Kimball,
porque tiende a ser de menor a mayor en su estudio, aqui podemos desarrollar pequefios
datamarts en las areas determinadas que se encuentren (compras, ventas, etc.), asi
teniendo pocos recursos y poco a poco ir ingresandolos hasta convertirlos en un gran
almacén de datos. Usando el enfoque de Kimball, podemos tener una réapida
implementacion, en donde podemos tener respuestas avanzadas y después le sirva como

ayuda a otros Datamars.

Resultados.
4.1 Analizar la situacion actual en la toma de decisiones del area de ventas de la
empresa.

Para este objetivo se realizd un estudio del andlisis de requerimientos en el area de

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

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

precisa para asi ayudar a tomar decisiones en la entidad.

Determinacion de requerimiento.

La Botica “Alameda” no cuenta con un sistema que le brinde informacion analitica de

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

desempefio 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 dificil a los trabajadores para la elaboracion de
informacion confiable en el area de ventas en la Botica.

Aqui se tiene bastante informacion que se registra en el sistema de la botica, en el area
de ventas. Es por ello que los sistemas OLTP no son correctos para el proceso de informacion
historica (data historica).

Hay reportes en la entidad que son limitados, esto se da a que no se consideran los
diferentes criterios de andlisis, para asi poder deducir el comportamiento de las ventas en la
botica.

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

Resultados Estadisticos 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 PS5 P6 P7 P8 P9 P10

1 Jhony 1 5 1 2 2 2 5 1 1 1
2 JuanC. 3 4 1 2 2 2 5 2 1 1
3 Roxana 2 4 2 3 2 3 4 2 3 2

Fuente: Elaboracion Propia, 2019
Datos Estadisticos:

Tabla N° 7: Reduccion del tiempo en la elaboracion de reportes de ventas.

. Usted cree que el tiempo de obtencion de informacion es optimo?

Categoria 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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¢Usted cree que el tiempo de obtencion de informacion es 6ptimo?
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Figura 12: Reduccion del tiempo en la elaboracion de reportes de ventas con el sistema.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion

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

manifestd 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 obtencion

optimo de informacion.

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

Usted cree que el tiempo que le toma obtener informacion lo podria

utilizar en otra actividad?

Categoria 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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¢Usted cree que el tiempo que le toma obtener informacion lo podria utilizar en otra actividad?
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Figura 13: Reduccion del tiempo en la Elaboracion de reportes de ventas.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion
En la figura 13 se observa que, en el andlisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd que se encuentra de acuerdo, y el otro 33,3% se encuentra totalmente de acuerdo con

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

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

(En cuanto al volumen de informacion que se maneja que tan confiable es

la informacion obtenida?

Categoria 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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¢En cuanto al volumen de informacion que se maneja que tan confiable es la informacion obtenida?
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Figura 14: Datos exactos en la confiabilidad de la informacion obtenida con el sistema.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion

En la figura 14 se observa que, en el analisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd que se encuentra totalmente en desacuerdo, y el otro 33,3% se encuentra en

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

solicitada.

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

,Cree que la informacion presentada en los reportes se encuentra

correctamente distribuida para el analisis?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0
En desacuerdo 2 66,7
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 333
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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¢Cree que lainformacion presentada en los reportes se encuentra correctamente distribuida para el analisis?
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Figura 15: Datos exactos en la en la informacion distribuida para analizar con el sistema.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion.
En la figura 15 se observa que, en el andlisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd que se encuentra en desacuerdo, y el otro 33,3% se encuentra ni de acuerdo ni en

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

correctamente distribuida para el analisis.

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?

Categoria 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”.

47



¢Usted cree que los reportes generados en el sistema son de utilidad para latoma de decisiones?
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Figura 16: Cantidad de reportes generados con el sistema para la toma de decisiones.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion
En la figura 16 se observa que, en el andlisis del 100% de los encuestados el 100,0%

manifestd 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 satisfaccion por parte de gerencia en informacion relevante.

Le es complicado obtener informacion de relevancia para la toma de

decisiones?

Categoria 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”.

48



¢iLe es complicado obtener informacion de relevancia para la toma de decisiones?

60

40

Frecuencia %

20

Totalmente En Ni de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo acuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

Figura 17: Nivel de satisfaccion por parte de gerencia en informacion relevante.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion.
En la figura 17 se observa que, en el analisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd que se encuentra en desacuerdo y el 33,3% ni de acuerdo ni en desacuerdo con

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

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

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

Categoria 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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¢ Cree usted que latoma de decisiones tiene efectos positivos dentro de la empresa?
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Figura 18: Nivel de satisfaccion en gerencia de los reportes en la toma de decisiones.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion.

En la figura 18 se observa que, en el andlisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd 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 satisfaccion del personal del darea de ventas.

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

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 333
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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¢Disminuye la incertidumbre acerca de los resultados de ciertas decisiones?
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Figura 19: Nivel de satisfaccion del personal del area de ventas.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion
En la figura 19 se observa que, en el analisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd 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: Planificacion del crecimiento y expansion del negocio.

(La informacion de los reportes que brinda el sistema es adecuada con los objetivos

de la empresa?

Categoria 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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¢Lainformacion de los reportes que brinda el sistema es adecuada con los objetivos de la empresa?
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Figura 20: Planificacion del crecimiento y expansion del negocio.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion

En la figura 20 se observa que en el andlisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd que se encuentra Totalmente en desacuerdo y el 33,3 ni de acuerdo ni en desacuerdo

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

objetivos de la empresa.

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

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

informacion relevante para la toma de decisiones?

Categoria 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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¢(Es rentable llamar a un especialista cada vez que se necesita informacion relevante para latoma de
decisiones?
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Figura 21: Optimizacion del presupuesto en la Botica Alameda.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Analisis e interpretacion
En la figura 21 se observa que en el andlisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd 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 informacion relevante para la

toma de decisiones.

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

decisiones del area de ventas.

Este objetivo estard dado mediante la metodologia de Ralph Kimball, siguiendo los

siguientes puntos a tratar.

4.2.1. Determinar los requerimientos analiticos para entender el comportamiento

de las ventas en la Botica “Alameda”.

En este caso se recurrid a la encuesta y a la revision de reportes que se realizan para

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

Matriz bus

En nuestro proyecto solo se analizara 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 andlisis de las ventas, se puede determinar las siguientes
dimensiones las cuales son respuesta a cada pregunta que se formulan los usuarios analiticos
del hecho ventas, para asi entender el estudio de este proceso teniendo la relacion a la salida en
el area de ventas.

Tabla N° 17: Hechos y Dimensiones.

DIMENSIONES

TIEMP CLIENT EMPLE PRODUCT UNIDA TIPO
HECHOS O E ADO (0] D DOCUMEN

(Cuando Quién (Quién (Qué (Como TO

vendo? compra? vende? vendo? vendo?  ;Qué emito?
Hecho

X X X X X X

Ventas

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Star Net.

Permite definir los diferentes niveles de andlisis se bosqueja el diagrama de Star Net
con cada uno de los criterios de analisis de nuestro Hecho Ventas, asi como los distintos niveles
y granularidad para cada dimension.

En este punto no se han considerado otros niveles de interés, esto es porque la base de
datos no registra esa informacion. Es por ello que mediante esta grafica damos a representar lo

que es de interés.
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Figura 22: Star Net ventas.
Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Las medidas identificadas para el Hecho Ventas son: Unidades vendidas y Monto venta.
Star Net es la que nos permitird atender requerimientos funcionales como:
Caracteristicas:

e Detalle de ventas en unidades monetarias y fisicas.

e Andlisis de ventas Anual, mensual, y por fecha.

e Niveles de detalles de los productos.

e Detalle por cliente.

e Andlisis de ventas por vendedor.
Consideraciones:

e Comparativo de ventas entre unidades de tiempo.

e Analisis de ventas de uno o mas afios a la vez.

e Suma acumulada de ventas.

e Participacion porcentual de las variables de ventas.
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MODELO DE JERARQUIAS.
Ante la necesidad de visualizar data resumida y a partir de ella data detallada y viceversa
se han definido las siguientes jerarquias para las dimensiones de andlisis del hecho ventas.
Dimension Tiempo
1. Jerarquia calendario
- afo
- > mes
2> > fecha
Dimension Producto
1. Jerarquia Productos por marca
- marca
- -> producto
2. Jerarquia Productos por categoria
-> categoria
- -> producto
3. Jerarquia Productos por Unidad de medida
- Unidad de medida
- -> producto

Dimension Cliente
1. Jerarquia Clientes por Tipo de persona
-> Tipo de persona
- —> Nombre empleado

Determinacion del estado de los datos.

Requerimientos de analisis de datos

Base de datos operacional

De todas las tablas de la base de datos, mostramos las tablas que contienen la
informacion para el desarrollo de nuestra solucion de Inteligencia de negocios. Es por ello, que
aqui realizaremos un analisis de las diferentes tablas de la base de datos; para asi, poder

determinar qué es lo que se utilizara en el presente proyecto.
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Figura 23: Modelo operacional.
Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Calidad de los datos.

Los datos registrados en la base de datos, son datos relativamente limpios,
simplificandose el poblamiento de ETL (extraccion, transformacion y carga); es asi, que
podemos decir que en la base de datos se encuentra informacién duplicada, incompleta y que

permitid definir la correcta forma a considerar en el ETL para su limpieza.
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4.2.2. Diseiio e implementacion del modelo dimensional (Datamart).

Base de datos dimensional.

Nuestro Datamart tiene un disefio de Modelo Estrella y considera todas las dimensiones
o criterios de andlisis, plasmado en los artefactos de la fase de determinacion 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.

(e s B PR e T Sy 1
|| key_empleado int
codigo_oltp it (V]
nombre_empleado  varchar(100) & dbo.Cliente B
[ \/ key_cliente int
MR codigo_otp int u
Ve \ tipo_persona varchar(20)
s R nombre_cliente  varchar(100)
s .
S o
y
- dbo Analisis_ventas M 527
| key_venta int . .
( dbo.Tipo, 0 P key_tiempo int NI 95
|/ key_tipo_documento int P key,_producto int IN| Lt d
codigo_oltp int U Q----- %kay_ﬁpo_docunmwa int Mpo----"~
nombre_tipo_documento  varchar(100) T key_cliente int NI [ dbo.Unidad N
k abreviatura varchar(20) 2 key_emploado int N U— oM [ key_unidad int
™ key_unidad int NI codigo_oltp int U
numero_documento  varchar(100) nombre_unidad varchar(100)
unidades_vendidas  int IN| abreviatura varchar(50)
Ve 350, Producio \ monto_venta numeric(8, 2) %)
' key_producto int >
codigo_oltp int 1} 5
nombre_producto  varchar(100) 4
estado varchar(20) /;
nombre_marca varchar(50) L e A
nombre_categoria  varchar(50)
\ nombre_unidad  varchar(50)

Figura 24: Modelo Dimensional Estrella.
Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Tabla N° 18: Dimension Producto.

TABLA PRODUCTO Dimension para analizar los ingresos bajo el
criterio de Producto.
Campos Tipo de datos  Restriccion  Tipo de Descripcion
de restriccion del campo
Nulidad
Key producto Int PRIMARY Identificador
KEY auto
incremental en
la tabla
dimension
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codigo oltp Int UNIQUE  Identificador en
el sistema
origen

nombre producto Varchar(100) Granularidad de
analisis.
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 categoria

nombre unidad

Permite analizar
los ingresos por
cada

presentacion.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Tabla N° 19: Dimension Cliente.

TABLA CLIENTE Dimension para analizar los ingresos bajo el
criterio de Cliente.
Campos Tipo de dato  Restriccion  Tipo de Descripcion
de restriccion del campo
Nulidad
Key cliente Int PRIMARY Identificador
KEY auto

incremental en
la tabla

dimension




codigo_oltp Int UNIQUE  Identificador en
el sistema
origen

tipo_persona Varchar(100) Permite analizar
por tipo de
persona ya sea
natural 0
juridica, segun
sea el caso.

Nombre cliente Varchar(100) Granularidad de
analisis.
Permitir
analizar los
ingresos del
cliente.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Tabla N° 20: Dimension Tiempo.

TABLA TIEMPO Dimension para analizar los ingresos bajo el
criterio de tiempo.
Campos Tipo dato Restriccion  Tipo de Descripcion
de restriccion del campo.
Nulidad
Key tiempo Int PRIMARY Identificador
KEY auto
incremental en
la tabla
dimension.
Fecha Date Permite analizar

los ingresos por

dia.
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Mes Int Permite analizar
los ingresos por
mes.

Afo Int Permite analizar

los ingresos por

ano.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Tabla N° 21: Dimension Empleado.

TABLA EMPLEADO Dimension para analizar los ingresos bajo el
criterio de Empleado.
Campos Tipo dato Restriccion  Tipo de Descripcion
de restriccion del campo.
Nulidad
Key empleado Int PRIMARY Identificador
KEY auto
incremental en
la tabla
dimension.
Codigo oltp Int UNIQUE  Identificador en
el sistema
origen.
Nombre Varchar(100) Granularidad de
Empleado analisis.
Permitir
analizar los
ingresos
referentes a

quien hizo la

venta.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019
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Tabla N° 22: Dimension Tipo de Documento.

TABLA TIPO Dimension para analizar los ingresos bajo el
DOCUMENTO criterio por el tipo de documento.
Campos Tipo dato Restriccion  Tipo de Descripcion
de restriccion del campo.
Nulidad
Key tipo Int PRIMARY Identificador
documento KEY auto

incremental en

la tabla
dimension
Codigo-oltp Int UNIQUE  Identificador en
el sistema
origen.
Nombre_tipo Varchar(100) Granularidad de
documento analisis.
Permitir
analizar los

ingresos por el

tipo de
documento.
Fuente: Elaboracion Propia, 2019
Tabla N° 23: Dimension Tipo de Unidad.
TABLA UNIDAD Dimension para analizar los ingresos bajo el
criterio por las unidades
Campos Tipo dato Restriccion  Tipo de Descripcion
de restriccion del campo.
Nulidad
Key unidad Int PRIMARY Identificador
KEY auto

incremental en
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la tabla

dimension

Codigo_oltp Int UNIQUE  Identificador en
el sistema
origen.

Nombre unidad Varchar(100) Granularidad de
analisis.
Permitir
analizar los

ingresos por

unidad
Fuente: Elaboracion Propia, 2019.
Tabla N° 24: Dimension Hecho Ventas.
TABLA ANALISIS Tabla de hechos que nos permite analizar
VENTAS bajo el criterio por las ventas.
Campos Tipo dato Restriccion  Tipo de Descripcion
de restriccion del campo.
Nulidad
Key ventas Int PRIMARY Identificador
KEY auto

incremental en

la tabla
dimension

Numero documento Varchar(100)

Unidades_vendidas Int Nos  permite
analizar las
unidades
vendias

Monto ventas Numeric(8,2) Nos permite
analizar el
monto de
ventas.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019.
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SCRIPT DEL DATA MART.

Aqui podemos apreciar el disefio fisico de la base de datos.

Create database dm_ventas_botica

g0

use dm_ventas botica

g0

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

)

g0

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

)

g0

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
)

g0
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

)

g0

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

)

g0

CREATE TABLE Tiempo

(

key tiempo INT PRIMARY KEY identity,
fecha date NOT NULL UNIQUE,

mes int NOT NULL,

afo int NOT null

)

g0

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

)
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4.2.3. Implementacion del proceso ETL para el poblamiento del Data mart.

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

Base de datos Origen ETL para poblar el Data Data mart
(MySQL) mart (SQL SERVER)

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Una vez habiendo dado la definicion del modelo de datos se paso a la implementacion
del Proceso ETL (Extraccion, transformacion y carga). La herramienta utilizada para el
poblamiento de nuestro Datamart es INTEGRATION SERVICES.

La estrategia que se utilizd consistio 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 grafico:

E Poblamiento de las tablas Dimensiones A

| | Poblamiento de la Dimension Producto A
| = | Poblamiento de la Dimension Tiempo i\
. g Tarea Ejecutar SQL R A = | Poblamiento de |a Tabla de hecho
| = | Poblamiento de la Dimension Empleado A
| = | Poblamiento de la Dimension Unidad A
] BglzluanT;r:Eo de la Dimension Tipo A

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

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

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

Limpiando la Tabla de Hecho
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Tarea Ejecutar SQL

Figura 26: Limpiador de Hecho Ventas.
Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Esta funcién lo que hace es que ejecuta la siguiente instruccion en el Datamart:

Delete from analisis_ventas

En los siguientes cuadros con graficos se aprecia la consulta de extraccion en los

sistemas origenes y la Tabla dimension o hecho del Datamart hacia donde fluirdn los datos.
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Poblando la Dimension Producto.

Tabla N° 26: Poblacion de la Dimension Producto (Consulta, ETL, Dimension).

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSION PRODUCTO
SELECT Product
‘ roducto
pro.idproducto,pro.descripcion,pro.estado, ?L'/ Orgen Producs ‘ ? key_producto
— 1 Origen Dimension Producto ,
ifnull(mar.descripcion,"Marca = codigo.olt
nombre_producto
desconocida") AS descripcion_marca, v 1 etado
ifnull(cat.descripcion,"Categoria Ordenar Ordenar 1 nombre_marca
. . . b i
desconocida") AS descripcion_categoria, nombre'ca:g:"a
nomaore_unida
ifnull(uni.descripcion,"Unidad
desconocida") AS descripcion unidad Figura 28:Dimension Producto.
FROM producto pro LEFT JOIN T Combinach de mexda Fuente: Elaboracién Propia, 2019
marca mar ON pro.idmarca=mar.idmarca |
LEFT JOIN categoria cat ON
pro.idcategoria=cat.idcategoria
LEFT JOIN unidad uni ON _~ Divisidn condicional —” | Dt Dinension Products A
| productos nuevos =

pro.idunidadbase=uni.idunidad

Figura 27: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimension Producto.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Fuente: Elaboracion Propia, 2019.
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Poblando la Dimension Tipo Documento.

Tabla N° 27: Poblacion de la Dimension Tipo de Documento (Consulta, ETL, Dimension).

CONSULTA ORIGEN ETL

DIMENSION
DOCUMENTO

SELECT distinct date(fecha) P P
AS fecha, hour(time(fecha)) AS % LU e Dmenson o Documety
hora, MONTH(fecha) AS H F—J
mes,YEAR(fecha) as anio

FROM movimiento g Comersindedts

WHERE year(fecha)>2009

ORDER BY 1 ASC

— e

Ordenar 1

f/ Combinacidn de mezcla

l | Destino Dimension

_ L Tio Document
4, Divisidn condicional I’ - P0hiaem

Nuevos tipos de documentos

|

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

Fuente: Elaboracion Propia, 2019.

Tipo_documento
§ key_tipo_documento

codigo_oftp
nombre tipo_documento

abreviatura

A

Figura 30: Dimension Tipo de
Documento.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019.
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Poblando 1la Dimension Cliente.

Tabla N° 28: Poblacion de la Dimension Cliente (Consulta, ETL, Dimension).

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSION CLIENTE
SELECT idpersona,tipopersona,
concat(ifnull(apellidopaterno,” ")," ?_.IV Origen Cletes | | dgen DivnsionChne Cliente
" ifnull(apellidomaterno," ", JJ = B key_cliente
" ifnull(nombres," ")) AS nombe persona 1 ‘J codigo_oft
FROM persona g Comersin dedots Ordenar 1 tipo_persona
WHERE tipopersona LIKE H nombre cliente
0 NATURALY' ............... ordenar .................
UNION .
SELECT Figura 32: Dimensién Cliente.

idpersona,tipopersona,razonsocial

FROM persona

WHERE tipopersona LIKE
"%JURIDICA%'

UNION

SELECT idpersona,"OTRO TIPQO",

trim(concat(ifnull(apellidopaterno,"
")," " ifnull(apellidomaterno," "),"

" ifnull(nombres," ","

&  Combinacion de mezdla

l { I' Destino Dimension Cliente 1\

Divisidn condicional
) | Nuevos clientes

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

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Fuente: Elaboracion Propia, 2019
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" ifnull(razonsocial," "N AS
nombre persona

FROM persona

WHERE tipopersona NOT IN
('JURIDICA','NATURAL')

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

71



Poblando la Dimension Empleado.

Tabla N° 29: Poblacion de la Dimension Empleado (Consulta, ETL, Dimension).

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSION EMPLEADO
SELECT
[F
idpersonal,upper(trim(concat(IFNULL 1__{ Oigon Coplondos ™ ek Empleado
. R key_empleado

(apellidopaterno,” m," |
" ifnull(apellidomaterno," ")," ‘_J ol

nombre_empleado

" ifnull(nombres," ")) AS 1 0 G de o Ortenar
nombre persona ! l St i e
FROM personal l - Figura 34: Dimension Empleado.
Ocdenn | Fuente: Elaboracion Propia, 2019

‘—l

+ Combinacke de mezdy sy Dmsommds(w

Figura 33: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimension Empleado.
Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Fuente: Elaboracion Propia, 2019
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Poblando la Dimension Tiempo.

Tabla N° 30: Poblacion de la Dimension Tiempo (Consulta, ETL, Dimension).

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSION TIEMPO
SELECT distinct . g
|, Origen Fech i
date(fecha) AS fecha, ® A | ‘ Origen Dimension Tiempo leempo
9 fecha
hour(time(fecha)) AS H ‘_J hors
hora, MONTH(fecha) AS {
Conversion de datos Ordenar mes
: 0
mes,YEAR(fecha) as anio » % keytiempo
FROM movimiento {J afio
WHERE Ordenar 1
year(fecha)>2009

ORDER BY 1 ASC

4}} Combinacion de mezcla

L ‘ Destino Dimension Tiempo

T

=y

$

&, Divisidn condicional

Mayusculas y minusculas 1

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

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Figura 36: Dimension Tiempo.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Fuente: Elaboracion Propia, 2019
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Poblando 1la Dimension Unidad.

Tabla N° 31: Poblacion de la Dimension Unidad (Consulta, ETL, Dimension).

CONSULTA ORIGEN ETL DIMENSION UNIDAD
Select * from unidad Qi. Origen Unidad de medida U ‘d d
s : nida
L ]‘ Origen Dimension Unidad § key_unidad
‘ || codigo_oltp
| nombre_unidad
%0 Conversion de datos p— brevistura

Ordenar Figura 38: Dimension Unidad.
Fuente: Elaboracion Propia, 2019
& Combinacion de mezda
v

‘_ﬁ

N Division condicional

» | | Destno Dimension Unidad A
Nuevas unidades -

Figura 37: Flujo de Datos para el poblamiento de la Dimension Unidad.
Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Fuente: Elaboracion Propia, 2019



Poblamiento de la Tabla Hecho del Data mart.
Tabla N° 32: Poblacion de la Dimension Hecho Ventas (Consulta, ETL, Dimension).

CONSULTA ORIGEN ETL TABLA HECHO
SELECT - o
? JV Consulta medidas | Analisis_ventas
mov.numero,mov.fecha,hour(time(fecha)), = g DestioFecTate ¥ key_ventas
mov.idresponsable, ' 3 e “ b fecha

Conversion de datos

mov.idtipomovimiento, %0

; | Bisqueda
mov.idtipodocumento,mov.idpersona, l

J Blsqueda key_cliente

2 key_tipo_documento

. . . = Salida de entradag coincidentes de bisqueda
det.idproducto,det.idunidad,
: Busqued
det.precmventa, Salida de entradas coincid:ntes de bisqueda \. —)»l k::j::l daad
\ .
det.cantidad, | Blsqueda

e key_empleado

precioventa
cantidad
monto_venta
key_cliente
key_empleado
key_producto
key_tiempo
key_unidad
key_tipodocumento

det.precioventa*det.cantidad  AS
monto_venta

FROM movimiento mov INNER
JOIN  detallemovalmacen det ON
mov.idmovimiento=det.idmovimiento

WHERE IDtipomovimiento=2

L key_producto

Salida de entradaJ coincidentes de busqueda

| Blsqueda

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Salida de entradas coincidentts de busqueda

| Blsqueda key_tiempo
L

Salida de entradas coincidentes de bdsqueda

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

Figura 40: Dimension Analisis
Hechos ventas

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Fuente: Elaboracion Propia, 2019
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4.2.4. Elaboracion de reportes analiticos para la toma de decisiones.

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

dando a entender que es lo que se pide en los requerimientos analiticos, para asi poder tomar

decisiones en el area de ventas.

Esta fase de la metodologia, se disefiaron salida de prototipos de informacion analitica, la

cual nos permitira facilitar la implementacién de la solucion. Aqui mostraremos los reportes

analiticos y dashboard de la solucién de Business Intelligence.

4.2.4.1. Dashboard, que muestra o detalla informacion analitica de los ingresos por dia. Se

19/02/2016
() 18/02/2016
17/02/2016
16/02/2016
15/02/2016

W 13/02/2016
12/02/2016
11/02/2016
10/02/2016
bt 09/02/2016
aa 08/02/2016
07/02/2016
06/02/2016
05/02/2016
04/02/2016
03/02/2016
02/02/2016
01/02/2016
31/01/2016
30/01/2016
29/01/2016
28/01/2016
27/01/2016
26/01/2016
25/01/2016
24/01/2016
23/01/2016
22/01/2016
21/01/2016
20/01/2016
19/01/2016

18/01/2016
17/01/2016
1AM P01A

muestra el ingreso del dia, el nimero de transacciones atendidas, los ingresos por
producto agrupados por categoria. El presente reporte le permitird a la botica
recoger informacion de transacciones que se realicen a diario, ademas ayuda a
clasificar las operaciones para una mayor claridad, acumular diariamente la
informacion de las actividades o transacciones, ayudando a controlar las cuentas
mas importantes de la empresa para que asi gerencia tome decisiones sobre el

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

deseados.
,
SABADO 13/02/2016 (=)
ngreso dia Ingresos por Producto y Categoria
Search
1.037,70 >
CALCIO MAS VITAMINAD ~
Numere de transacciones - -
o 144 HIERRO SACARATO 100 MG /SML I’V AMPOLLA / 07-18
89 ANTIBACTERIANO ~
e 143 CLORELASE UNGUENTO 10 GR /01-2018
ngresc promedic dia 6.8 BACTRIM FORTE X 100 COM PRIMIDOS/01-08-19
1.5 ALCCHOL PURC 9677 X 60 ML /03-20
1 1 ’ 6 6 MULTIVITAMINICO ~
Ingresos por tipo de documen... o 95 ENSURE ADVANCE VAINILLA LATA X 900 GR

9.2 DOLC NEUROBION FORTE X 200 TABLETAS /30-05-17

o

BOLETA VENTA

2.4 VITATHON X 100 CAPS BLANDAS / 05-17
ANTIHORMORAL -ESTROGENOS ~
© 3] IDELLE 0.1% CREMA VAGINAL TBO X 15 GR /25-04-19

ANTIBIOTICO INYEC. ~

® 36 FIMCEF 1 GR. ( CEFEPIME) FOLVO INYECTABLE / 04-17

12 CLINDAMICINA 600MG LAMPOLLA

9.5 VANCOMICINA 500 MG AMPOLLA / 03-17
7 OXACILINA 1 GR AMPOLLA/ 05-18

ANTIVARISES / RELAJANTE ~
28 GOICCCHEA CREMA /SURTIDC X 400 ML/ 20-12-18

ANTIPARASITARIO .

e 18 METROSTAT 500 MG X 100 ML { METRONIDAZCL) AMPOLLA/ 02-20

Q

Figura 41: Reporte analitico de ingresos por dia, numero de transacciones atendidas, productos agrupados por

categoria.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019
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4.2.4.2.Andlisis de ingresos mensual por Categoria, mostrando las cantidades vendidas
en el afio, en este caso es el afio 2015; mostrando también una comparacioén con
el afio anterior. Aqui también podemos ver que nos esta mostrando los ingresos
mensuales por categoria para que asi gerencia pueda determinar que categoria
es la que mas ingresos le genera por mes, en base a eso poder reforzar con nuevos
productos y marcas dandole asi al cliente la opcion a elegir. Permite comparar

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

sfo
o 258.188,77 51.279,58
4 3 7 Iy
ANALGESICO 40920 40640 635,20
ANALGESICO - ALIVIA LOS COLICOS MENSTRUALES 3500 1500 27,00
ANALGESICO - NO NARCOTICO 91,00 7000 13920
ANALGESICO , ANTIINFLAMATORIO, MULTIVITAMINICO 4400 138,50 33,60
= ANALGESICO .ANTIFLAMATORIO GEL. 12,00 58,00 74,80
ity ANALGESICO DE LA VIAS URINARIAS 1650 16,00 133,10
ANALGESICO.ANTIFLAMATORIO ANTIPIRETICO 337,10 798,00 910,35
ANSIOLITICO 5,00 62,20
ANSIOLITICO - HIPNOTICO 4830 3930 8,00
ANTIACIDO . 2500 7930 98,00
ANTIAGREGANTE PLAQUETARIO 4560 976 26,70
. @ 4,80
ANTIANEMICO
ANTIASMATICO - BRONCODILATADOR 31,00 1000 7400 5200 1000 13580
ANTIBACTERIANO 44150 55930 37560 57355 75320 58560
ANTIBACTERIANO ANTIDIARREICO 080 550 1100 2150 2300 17,00
ANTIBACTERIANO D 8,50
ANTIBACTERIANO DE LA A 00 5000 9250 13520 18420 21620
ANTIBACTERIANO INHIBIDOR DE LA BETALACTAMASA
ANTIBACTERIANO SOLUC OFTALMIC 12,00
ANTIBIOTICO - AMINOGLUCO! 25 60,10 4620 19950 17870 4000 111,00
ANTIBIOTICO . 45360 61800 268,1 397,05 130990 89829
ANTIBIOTICO INYEC. 6200 11830 50 23200 46350 29500 43150 94150
ANTIBIOTICO URINARIO 21,00 49,00 56,50 187,00
ANTICARDIACO
ANTICEPTICO CICATRIZANTE 1000 3000 6400 3150 4100 93,00 1850 2700 4500
ANTICOAGULANTE 30,00 6450 6850
ANTICONCEPTIVO 27800 44750 43480 37150 32400 27500 25700 34850 454,10 S 411,10 31950
ANTICONCEPTIVO DE EMERGENCIA 33700 19800 40500 41300 37300 30600 24200 36350 34700 34100 301,00 200,00
. Total 11.910, 16.882,9 17.336, 19.967, 23.582,54 24.114,75 24.159,51 24.11335 23.541,57 23.440,78 24.654,66 24.484,64
52 3 41 05 V
< >

Figura 42: Reporte analitico de ingreso mensual por categoria y cantidades vendidas en el ario.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

4.2.4.3. Andlisis de ingresos mensual por Producto. Productos estrella por categoria;
teniendo los productos que mas se venden por cada categoria registrados en el
sistema de la botica. Comparando el monto de la categoria vendida en el afio
actual y el anterior. También ayudara a que el gerente este informado y ver a que
Productos asignarle mayor presupuesto y ademas le permitird ver en qué meses
el producto se vendido mas y asi a futuro poder tener el stock suficiente para que

el producto no falte en la botica.
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]

afo nombre_categoria

2015 ANALGESICO

Descripcién del Producto

ZALDIAR CAJA X 60 COMPRIMIDOS/ 31-07-17

LIBERTIUN 5MG CAJA X 100 TABLETAS
TRANSTEC 35 UG/H X 5 PARCHES/28-02-18

ALFLAM 15 MG (MELOXICAN) CJA X 100 UNID / 30-04-17
BIO ELECTRO X 100 TABLETAS / 30-07-18

MIGRADORIXINA 125MG CAJA X 100 TAB / 12-16
VICK VITAPYRENA CAJA X 50 SOBRES

PANADOL FORTE X 24 SOBRES/30-01-17

CIROCAINA 2% JALEA X 30 GR ( LIDOCAINA ) /1217
ERGONEX TABLETA CAJAX 100/ 11-16

DYNASTAT IM/IV 40 MG X 1 VIAL + DILUYENTE /25-01-17
TRAMADOL 100 MG X 2 ML AMPOLLA/ 10-18

PANADOL 500 MG X 50 SOBRES AZUL

DORIXINA RELAX COMPRIMIDOS CAJA X 100 TABLETAS
TAPSIN ANTIGRIPAL NOCHE LIMON X 60 SOB

DOLNIX SL SUBLINGUAL X 10 MG CJA X 10 COMP /30-04-17
ASSA 81 CAJAX 100 COMP .

KENACORT - A 50 MG X 5CC INYECTABLE /09-18
NOVALGINA 500 MG CAJA X 100 TABLETAS /12-17
TRAMADOL 50 MG X 10 CAPSULAS

LIDOCAINA 2% / 20 ML C/ EPINIFINO 1200 S/PRES (AMBAR) AMPOLLA
VERSATIS 5% X 5 PARCHES /31-08-17

LIDOCAINA 2% /20 ML S/ EPINIFINO S/ PRES ( AZUL) AMPOLLA/03-17
VICK VAPORUB POTE DE 50 GR /20-12-16

DORIXINA 125 MG X 100 COMPRIMIDOS
TRAMAL 100 MG /2ML AMPOLLA
TRAMAL 50 MG X 10 CAPSULAS

MIDAZOLAM 5 MG X 5 ML SOL INYECT CJA X 10 AMP/ 04-18
NOVALGINA 500 MG /ML GOTAS X 15 ML /31-07-16
PANADOL INFANTIL MASTICABLE X 100 SOBRES /30-06-17
Total

<

7,50
15,00

15,00

4,00

2,80
409,20

144,60

70,00

19,50
10,00
11,90

9,00

14,00

10,80
7,50

6,00

1450

406,40

2,80
477,90

7.387.30

o
i
oo

S O

21,00
4330
35,00
30,50

2340

10,00
1740
35,00
4120

10,50

15,00

8,00

2,00

40,00

33,00

740

768,60

25,00

10,10
108,00

1320
632,90

44,80
29,00

30,00
33,00
37,60
61,60
2340
63,00
12,00

17,50
11,00
420
687,80

1.096,80

440

24,00

32,00

10,50
654,20

w

24,00
22,00
76,00
18,00
34350
31,20
25,00
36,00
1600 87,00
2070 2080
36,90
1500 3650
20 18,60
45,00
16,30
14,00
18,00
18,00
18,00
14,00
110,00
700 1900
8,00
400 10,00
1700 1500
80 8,00
140

434,10 1.174,50

k=3

6,00
16,00
26,00

598,20

5,60

508,30

Figura 43: Reporte analitico de Ingreso mensual por Producto, comparacion de lo vendido entre ario actual y

anterior.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Totan

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

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

en una fecha especifica. Ademas, hace comparativa del mes actual con el mes

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

ayudara a gerencia a ver cudntos comprobantes se emitieron ese dia y si se

realizaron correctamente detallando el monto exacto de la transaccion, este

comprobante de ingresos permite a la botica determinar su capacidad financiera.
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Todas

w

Fecha de venta

05/05/2015

O R R R T

70
104
53
86
99
107
115
91
63
100
&8
79

104
109
75

2658

Numero de transacciones Monto Ingreso

20,00
61,00
627,60
1.034,00
049,80
81155
981,10
85540
841,66
612,50
712,10
75742
95830
919,20
761,70
612,50
83090
809,91
69440
925,80
789,80
44920
34370
1377,00
116270
616,80
67530
23.582,54

-~ v

2358254  19.967.05

18,11%

Detalle de venta

Comprobante / Detalle

001-006495-2015

DORIXINA RELAX COMPRIMIDOS CAJA X 100 TABLETAS
001-006496-2015

SEXE-ET ULTRA DELGADQ PRESERVATIVO X 3 UNI
001-006497-2015

ENALAPRIL 10 MG X 100 TABLETAS / 02-17 /06-18
001-006498-2015

BLOQUEADOR BAHIA FCTOR 90 SPF X 20 SACHET

BLOQUEADOR BAHIA KIDS FACTOR 45 CAJA X 20 SACHET/10-17

001-006499-2015

CEFADROXILO 500MG X 50 TABLETAS/ 08-17

ERGOTRATE X 30 TABLETAS

ESPASMO ANTALGINA X 120 TABLETAS /08-17

VENDA ELASTICA 8 X 5 YDAS
001-006500-2015

CIRIAX 500 MG COMP CJA X 10 /09-10-16
001-006501-2015

UROFURIN 100MG CAJA X 120 TAB / 30-08-17
001-006502-2015

ANAFLEX MUJER 25 MG CAPS CJA X 150/ 30-11-16
001-006503-2015

FAKTU SUPQSITORIOS C/ 5 UNIDADES
001-006504-2015

OK PRESERVATIVO ARQS. DISPLAY 24 CJA X 3 UNID
001-006505-2015

DOLO NEUROBION X 100 CAPSULAS / 30-12-17
001-006506-2015

Total

Ingreso de venta
2,50
250
6,00
6,00
2,50
250
4,50
250
2,00

43,40
13,00
17,00

6,40
7.00

11,00

11.00
5.00
5,00
2,00
2,00
9,00
9,00
3,00
300
8,00
200
32,50

23.582,54

Figura 44: Reporte analitico de comparacion entre las ventas en el mes y afio anterior y actual, detalle de ventas y

tipo de documento.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019.

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

detallando la busqueda de la categoria y producto, mostrando en una grafica las

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

la variacién mensual de un determinado producto para asi hacer un andlisis de

cuando el producto se debe adquirir en mayor cantidad.
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290,00 161

monto_venta
nombre_categoria

ANALGESI : :
GESICo Ingresos y unidades vendidas por Producto

@ monto_ventz @cantidzd

LY

panadol

nombre_producto monto_venta | cantidad

PANADOL FORTE X 24 SOBRES/30-01-17 200,00 161

Figura 45: Reporte analitico de busqueda por categoria y producto.
Fuente: Elaboracion 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 asi una variacion porcentual de lo vendido,
mostrar también el monto de venta por dia con su respectivo grafico, y otro
grafico de las unidades vendidas en base a la marca. Cual fue la marca mas
vendida y asi asignarle mayor importancia en cuanto al stock, y a la rapida
adquisicion, ademas el reporte muestra informacion para asi poder hacer
compras de los tipos de unidad que mas se venden, en este caso son los productos

en caja.
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17.728,85 37.229,85 -52,38% 1376

nonto,

monto_venta_mes_anterior variacion_%_mensual Recuento de numero

ey —————————p

. 14feb
_ PACK I 0.15n
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~ DOCENA 0.01 mit
100 200 300 400 500 600 700 800 900

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

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

Prototipo para aplicativo movil.

En este reporte se muestran los resultados monto de venta en el ano, detallando la busqueda
de la categoria y producto.

El gerente podra visualizar esta informacion para asi determinar cudl es la variacion de
ganancias en los diferentes afios en base a eso proponer estrategia de incremento de ventas en los

proximos afos.
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Figura 47: Prototipo de reporte analitico busqueda por categoria, en el afio y su monto de venta.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

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

mostrar también el monto de venta por dia con su respectivo grafico.

Aqui el gerente en su dispositivo podra ver cual es el estado financiero de la Botica.

< iji:r:eportesianaliticos
17.728,85 1376
17.73 mil
= 24 '
]| -

Figura 48: Prototipo de reporte analitico por marca vendida y numero de comprobantes.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019
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Arquitectura de solucion BI.
La arquitectura que mostramos a continuacion es la que se emple6 para la implementacion

de nuestra inteligencia de negocios, la cual serviré al analisis del comportamiento Hecho Ventas.

~@)(r
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Figura 49: Arquitectura Solucion BI Ventas.

Fuente: Elaboracion Propia, 2019

4.3. Evaluar la implementacion de los resultados de la plataforma de inteligencias de

negocios.

La plataforma desarrollada es capaz de analizar gran volumen de datos, que estan bien
distribuidos para el andlisis en cuanto a la Gerencia lo necesite; ademas esta desarrollada segtn las
necesidades que nos presentaron el Gerente y usuarios.

La finalidad de la plataforma es generar informacion confiable, que sea de utilidad y que
sirva como apoyo a la Gerencia en la toma de decisiones, se encontrd en la empresa un sistema
que no era capaz de brindar informacion precisa y confiable. Cuando Gerencia necesitaba hacer
un analisis minucioso sobre la situacion de sus ventas, de sus productos, de las ganancias se
realizaban de forma empirica y haciendo estimaciones en base a la informacion en bruto que les
presentaba la aplicacion y asi lograr generar un nuevo reporte o hacer estimaciones estadisticas,
en base a la informacion registrada tenian que acudir a una persona externa a la botica, lo cual
incurria en un gasto adicional.

Segun 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 habia reducido el proceso de recojo de datos, ademas el 66,7% de Gerencia indicd que
la plataforma ha reducido el tiempo de analisis de informacion, para la toma de decisiones con una
escala de Totalmente de acuerdo.

En cuando a la calidad de la informacién y que tanto se ha incrementado el nivel de
informacion oportuna a la hora de la toma de decisiones, el 100,0% estuvo totalmente de acuerdo
con el buen desempefio de la plataforma de desarrollada. El 66,7% considera que la aplicacion le
permite mejorar su entendimiento de los escenarios de decisiones, para el proceso de analisis 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 analisis de

ventas.

V. Discusion.

Hipotesis:

El desarrollo de una Plataforma de Inteligencia de Negocios mejora la Toma de Decisiones,
en el area de ventas de la empresa botica “Alameda”.

Para la discusion, empleamos los siguientes resultados el cual esta especificado en la

operacionalizacion de variables en la tabla 3.

Discusion 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: Elaboracion Propia, 2019
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Dimension: TIEMPO:
Pregunta 1 (P1):
Tabla N° 34: Proceso de levantamiento de datos.

,Considera usted que la aplicacion ha reducido el tiempo del proceso de

recojo de datos para la toma de decisiones sobre ventas?

Categoria 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”.

¢ Considera usted que la aplicacion ha reducido el tiempo del proceso de recojo de datos para latoma de
decisiones sobre ventas?

100

80

X
8
o
E 60
3 -100,0%
[d
L 40

20

0

Totalmente en En Ni de acuerdo  De acuerdo. Totalmente de
desacuerdo.  desacuerdo. ni en acuerdo.

desacuerdo.

Figura 50: Proceso de levantamiento de datos.

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

Analisis e interpretacion.
En la figura 50 se observa que, en el analisis del 100% de los encuestados el 100%
manifestd que se encuentra Totalmente de acuerdo con respecto a que consideran que la aplicacion

ha reducido el tiempo del proceso de recojo de datos para la toma de decisiones sobre las ventas.
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Dimension: TIEMPO:
Pregunta 2 (P2):
Tabla N° 35: Analisis de la Informacion.

,Considera usted que la aplicacion ha reducido el tiempo de analisis

de informacion para la toma de decisiones sobre ventas?

Categoria 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”.

¢ Considera usted que la aplicacion ha reducido el tiempo de analisis de informacion para latoma de
decisiones sobre ventas?

60

40

Frecuencia %

20

Totalmente En Ni de De acuerdo. Totalmente
en desacuerdo. acuerdo ni en de acuerdo.
desacuerdo. desacuerdo.

Figura 51: Analisis de la Informacion.

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

Analisis e interpretacion
En la figura 51 se observa que, en el analisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd que se encuentra Totalmente de acuerdo y el 33,3% de acuerdo con respecto a que

consideran que la aplicacion ha reducido el tiempo de andlisis de informacion para la toma de

decisiones en las ventas.
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Dimensién: INFORMACION:
Pregunta 3 (P3):
Tabla N° 36: Calidad sobre el nivel de informacion oportuna.
.Considera usted que la aplicacion incrementa el nivel de informacion

oportuna para la toma de decisiones de analisis de ventas?

Categoria 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”.

¢Considera usted que la aplicacion incrementa el nivel de informacion oportuna para la toma de decisiones de
analisis de ventas?
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Figura 52: Calidad sobre el nivel de informacion oportuna.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion

En la figura 52 se observa que, en el analisis del 100% de los encuestados el 100%
manifestd que se encuentra Totalmente de acuerdo con respecto a que consideran que la aplicacion

incrementa el nivel de informacion oportuna para la toma de decisiones de analisis en las ventas.
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Dimension: MEJORA:
Pregunta 4 (P4):
Tabla N° 37: Nivel de mejora en el andlisis de las ventas.

Considera usted que la aplicacion le permite mejorar su entendimiento de

los escenarios de decisiones para el proceso de analisis de ventas?

Categoria 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”.

¢ Considera usted que la aplicacion le permite mejorar su entendimiento de los escenarios de decisiones para
el proceso de analisis de ventas?
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Figura 53: Nivel de mejora en el analisis de las ventas

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

Analisis e interpretacion
En la figura 53 se observa que, en el analisis del 100% de los encuestados el 66,7%
manifestd que se encuentra Totalmente de acuerdo y el 33,3% de acuerdo; con respecto a que

consideran que la aplicacion le permite mejorar su entendimiento de los escenarios, para el proceso

de analisis en las ventas.
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Dimension: DISPONIBILIDAD:

Pregunta 5 (P5):

Tabla N° 38: Disponibilidad de los escenarios para la toma de decisiones.
.Considera usted que la aplicacion le permite mejorar el nivel de

disponibilidad para los escenarios de toma de decisiones para el proceso de

analisis de ventas?

Categoria 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”.

éConsidera usted que la aplicacion le permite mejorar el nivel de disponibilidad para los escenarios de toma de
decisiones para el proceso de analisis de ventas?
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Figura 54: Disponibilidad de los escenarios para la toma de decisiones.

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

Analisis e interpretacion.

En la figura 54 se observa que, en el analisis del 100% de los encuestados el 100%
manifestd que se encuentra Totalmente de acuerdo, con respecto a que consideran que la aplicacion
le permite mejorar el nivel de disponibilidad, para los escenarios de toma de decisiones para el

proceso de analisis en las ventas.
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VI. Conclusiones

o Se verifico mediante el andlisis de la situacion actual de la empresa, que la
informacion requerida para la toma de decisiones, por parte de Gerencia no estaba bien distribuida,
para el andlisis; 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 lineas arriba; ya
que el sistema solo tenia reportes simples que no aportaban informacion relevante como apoyo
para la Gerencia para la toma de decisiones. Todo se hacia en forma empirica seglin estimaciones
que tenian los trabajadores sobre sus ventas; asi lo corroboramos con los trabajadores, ademas con
la parte gerencial mediante encuestas, habia dificultad a la hora de adquirir la informacion, ya que
como lo mencionaron algunos trabajadores, si querian alguna informacion especifica tenian que
recurrir a un profesional; lo que incurria en un gasto adicional por cada consulta o reporte, que se
necesitaba por parte de la Gerencia. Esto se comprobd mediante encuesta con el 66.7%, lo cual
no era rentable llamar a un especialista cada vez que se necesitaba de un reporte.

o Seglin lo evaluado en la situacion actual, disefiamos una plataforma con la
metodologia 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 informacion de relevancia a la hora de la
toma de decisiones. Asi que tomamos en cuenta las deficiencias que tenian con su sistema a la
hora de mostrar reportes o hacer consultas.

o La plataforma que se disefi¢ para la empresa logré reducir el tiempo en la obtencion
de la informacién, donde el 100% de personal encuestado estaba de acuerdo con lo antes
mencionado, generando reportes con mas rapidez y facilidad. Trabajo que lo puede realizar la
propia Gerencia sin recurrir a un trabajador. Ademas, la calidad de la informacién mejoro, ya que
el resultado de la encuesta nos da como dato, que el 100% piensa que se ha incrementado el nivel
de la informacion oportuna o de calidad, para la toma de decisiones. Ademas, la Gerencia nos
indicé que, la plataforma le permite mejorar el entendimiento de los escenarios de la toma de
decisiones, mediante las diversas opciones de filtrado de informacion, que se implemento6 en la
plataforma, donde ¢l puede interactuar usando la misma y relacionando informaciéon 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. Ademas, se redujo en gastos al no

necesitar de un especialista para generar reportes o consultas.
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VII. Recomendaciones.

o Se recomienda que, para la toma de decisiones es muy importante tener en cuenta
la mineria de datos, ya que contempla una busqueda minuciosa de patrones, conocimientos y
tendencias; para asi poder encontrar la informacion.

o 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.

o Por ultimo, orientar con mucha informacion al personal que trabaja en el area de
ventas en la Botica “Alameda”, mediante videos tutoriales, conferencias, fichas técnicas sobre la
plataforma de Inteligencia de Negocios (DATAMART), para asi 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”.

Nombre y Apellidos:
Cargo:

ENCUESTA PARA LA BOTICA ALAMEDA (POS TEST)

Encuesta para medir la satisfaccion sobre el funcionamiento de la plataforma de
inteligencia de negocios para la empresa BOTICA “ALAMEDA”.

Objetivo: Medir la satisfaccion de los usuarios de la Gerencia y del area de ventas de la
empresa BOTICA “ALAMEDA”.

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas que a continuacion se indica y
marque con un aspa (X), la alternativa correcta.

1.

(Considera usted que la aplicacion 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.

(Considera usted que la aplicacion ha reducido el tiempo de anélisis de informacion
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.

(Considera usted que la aplicacion incrementa el nivel de informacién oportuna para
la toma de decisiones de andlisis 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 aplicacion le permite mejorar su entendimiento de los
escenarios de decisiones para el proceso de andlisis 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 aplicacion le permite mejorar el nivel de disponibilidad para
los escenarios de toma de decisiones para el proceso de andlisis 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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Nombre y Apellidos:
Cargo:

ENCUESTA PARA LA BOTICA ALAMEDA (PRE TEST)

Encuestar para medir la satisfaccion en la empresa BOTICA “ALAMEDA”.

Objetivo: Medir la satisfaccion de los usuarios de la gerencia y del drea de ventas de la
empresa BOTICA “ALAMEDA”.

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas que a continuacion se indica y
marque con un aspa (X), la alternativa correcta.

1.

(Usted cree que el tiempo de obtencion de informacion es Optimo?
a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

(Usted cree que el tiempo que le toma obtener informacion lo podria 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.

(En cuanto al volumen de informacion que se maneja que tan confiable es la
informacion obtenida?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

(Cree que la informacion presentada en los reportes se encuentra correctamente
distribuida para el analisis?

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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10.

(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.

(Le es complicado obtener informacion 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.

(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.

(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.

(La informacion 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.

(Es rentable llamar a un especialista cada vez que se necesita informacion 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 Validacion de expertos del pre y pos test.

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

CUESTIONARIO ENCUESTA — GERENTE, PERSONAL DE SISTEMAS,
EMPLEADO DE LA EMPRESA EN EL AREA DE VENTAS. (POS TEST)

DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES, EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
BOTICA “ALAMEDA”, BATANGRANDE, PROVINCIA DE FERRENAFE, REGION
LAMBAYEQUE, 2019.

Responsable: Ascencio Jimenez Brayan Pier.
Chapoiian Valdera Jorge Humberto.

Indicacién: Sefior(a) especializado(a) le pido su colaboracién para que luego de un riguroso
analisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramos marque con un aspa
en el casillero que cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional
demostrando si cuenta o no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su
posterior aplicacién.

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:

1. Insatisfecho 2. Mejorable 3. Satisfecho{ 4. Bueno 5. Excelente

Puntaje
Ne ITEMS

1 2 3 4

éConsidera usted que la aplicacién ha reducido el tiempo del

1 | proceso de recojo de datos para la toma de decisiones sobre o
ventas?
¢éConsidera usted que la aplicacién ha reducido el tiempo de

2 | andlisis de informacién para la toma de decisiones sobre oL
ventas?

éConsidera usted que la aplicacion incrementa el nivel de

3 | informacién oportuna para la toma de decisiones de analisis de =
ventas?

dConsidera usted que la aplicacién le permite mejorar su
4 | entendimiento de los escenarios de decisiones para el proceso
de analisis de ventas?

(Considera ustgd que la aplicacion le permite mejorar el mivel de | /
5 | disponibilidad para los escenarios de toma de decisiones para el |
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

CUESTIONARIO ENCUESTA — GERENTE, PERSONAL DE SISTEMAS,
EMPLEADO DE LA EMPRESA EN EL AREA DE VENTAS. (PRE TEST)

DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES, EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
BOTICA “ALAMEDA”, BATANGRANDE, PROVINCIA DE FERRENAFE, REGION
LAMBAYEQUE, 2019.

Responsable: Ascencio Jimenez Brayan Pier.
Chapoiian Valdera Jorge Humberto.

Indicacion: Sefior(a) especializado(a) le pido su colaboracién para que luego de un riguroso
andlisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramos marque con un aspa
en el casillero que cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional
demostrando si cuenta o no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su
posterior aplicacién.

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:

1. Insatisfecho 2. Mejorable 3. Satisfecho 4. Bueno 5. Excelente

Puntaje
Ne ITEMS
1 2 3 4

1 (Usted cree que el tiempo de obtenciéon de informacion es e
optimo?

2 (Usted cree que el tiempo que le toma obtener informacion lo o
podria utilizar en otra actividad?

3 ¢En cuanto al volumen de informacién que se maneja que tan -
confiable es la informacién obtenida?

4 (Cree que la informacion presentada en los reportes se encuentra -
correctamente distribuida para el anélisis?
(Usted cree que los reportes generados en el sistema son de

5 | utilidad para la toma de decisiones? : [

6 (Le es complicado obtener informacion de relevancia para la e
toma de decisiones?

7 (Cree usted que la toma de decisiones tiene efectos positivos ¥
dentro de la empresa?

8 (Disminuye la incertidumbre acerca de los resultados de ciertas o
decisiones?
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(La informacion de los reportes que brinda el sistema es

¥ adecuada con los objetivos de la empresa? -
10 (Es rentable llamar a un especialista cada vez que se necesita
informacion relevante pata la toma de decisiones? s
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

CUESTIONARIO ENCUESTA — GERENTE, PERSONAL DE SISTEMAS,
EMPLEADO DE LA EMPRESA EN EL AREA DE VENTAS. (POS TEST)

DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES, EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
BOTICA “ALAMEDA”, BATANGRANDE, PROVINCIA DE FERRENAFE, REGION
LAMBAYEQUE, 2019.

Responsable: Ascencio Jimenez Brayan Pier.
Chapofian Valdera Jorge Humberto.

Indicacidn: Sefior(a) especializado(a) le pido su colaboracién para que luego de un riguroso
analisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramos marque con un aspa
en el casillero gque cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional
demostrando si cuenta o no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su
posterior aplicacién.

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:

1. Insatisfecho 2. Mejorable 3. Satisfecho 4. Bueno 5. Excelente

Puntaje

N2 ITEMS
1 2 3 4

éConsidera usted que la aplicacién ha reducido el tiempo del
1 | proceso de recojo de datos para la toma de decisiones sobre
ventas?

éConsidera usted que la aplicacion ha reducido el tiempo de
2 | andlisis de informacién para la toma de decisiones sobre
ventas?

éConsidera usted que la aplicacién incrementa el nivel de
3 | informacién oportuna para la toma de decisiones de anélisis de
ventas? :

¢Considera usted que la aplicacién le permite mejorar su
4 | entendimiento de los escenarios de decisiones para el proceso
de analisis de ventas?

(Considera ustgd que la aplicacion le permite mejorar el nivel de
5 | disponibilidad para los escenarios de toma de decisiones para el
proceso de analisis de ventas?
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

CUESTIONARIO ENCUESTA — GERENTE, PERSONAL DE SISTEMAS,
EMPLEADO DE LA EMPRESA EN EL AREA DE VENTAS. (PRE TEST)

DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES, EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
BOTICA “ALAMEDA”, BATANGRANDE, PROVINCIA DE FERRENAFE, REGION
LAMBAYEQUE, 2019,

Responsable: Ascencio Jimenez Brayan Pier.
Chapofian Valdera Jorge Humberto.

Indicacién: Sefior(a) especializado(a) le pido su colaboraci6n para que luego de un riguroso
analisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramos marque con un aspa
en el casillero que cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional
demostrando si cuenta o no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su
posterior aplicacién.

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:

1. Insatisfecho 2. Mejorable 3. Satisfecho 4. Bueno 5. Excelente

Puntaje
ITEMS

a 2 3 4

¢Usted cree que el tiempo de obtencién de informacién es
optimo?

(Usted cree que el tiempo que le toma obtener informacién lo
podria utilizar en otra actividad?

¢En cuanto al volumen de informacién que se maneja que tan
confiable es la informacién obtenida?

(Cree que la informacion presentada en los reportes se encuentra
correctamente distribuida para el analisis?

(Usted cree que los reportes generados en el sistema son de
utilidad para la toma de decisiones?

¢Le es complicado obtener informacién de relevancia para la
toma de decisiones?

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

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

75 B AR e & A e
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(La informacién de los reportes que brinda el sistema es

adecuada con los objetivos de la empresa?

10

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

informacién relevante pata la toma de decisiones?
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

CUESTIONARIO ENCUESTA — GERENTE, PERSONAL DE SISTEMAS,
EMPLEADO DE LA EMPRESA EN EL AREA DE VENTAS. (POS TEST)

DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES, EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
BOTICA “ALAMEDA”, BATANGRANDE, PROVINCIA DE FERRENAFE, REGION
LAMBAYEQUE, 2019.

Responsable: Ascencio Jimenez Brayan Pier.
Chapofian Valdera Jorge Humberto.

Indicacién: Sefior(a) especializado(a) le pido su colaboracién para que luego de un riguroso
andlisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramos marque con un aspa
en el casillero que cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional
demostrando si cuenta o no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su
posterior aplicacién.

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:

L 1. Insatisfecho 2. Mejorable 3. Satisfecho 4, Bueno{ 5. Excelente

: Puntaje
Ne ITEMS

1 2 3 4

¢Considera usted que la aplicacion ha reducido el tiempo del
1 | proceso de recojo de datos para la toma de decisiones sobre
ventas?

¢Considera usted que la aplicacién ha reducido el tiempo de
2 | andlisis de informacién para la toma de decisiones sobre
ventas?

éConsidera usted que la aplicacién incrementa el nivel de _
3 | informacién oportuna para la toma de decisiones de analisis de 2
ventas? ’

¢Considera usted que la aplicacién le permite mejorar su .
4 | entendimiento de los escenarios de decisiones para el proceso
de anadlisis de ventas?

¢Considera usted que la aplicacion le permite mejorar el nivel de
5 | disponibilidad para los escenarios de toma de decisiones para el
proceso de analisis de ventas?
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

CUESTIONARIO ENCUESTA — GERENTE, PERSONAL DE SISTEMAS,
EMPLEADO DE LA EMPRESA EN EL AREA DE VENTAS. (PRE TEST)

DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES, EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
BOTICA “ALAMEDA”, BATANGRANDE, PROVINCIA DE FERRENAFE, REGION
LAMBAYEQUE, 2019,

Responsable: Ascencio Jimenez Brayan Pier,
Chapofian Valdera Jorge Humberto,

Indicacién: Sefior(a) especializado(a) le pido su colaboracién para que luego de un riguroso
andlisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramos marque con un aspa
en el casillero que cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional
demostrando si cuenta o no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su
posterior aplicacién.

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:

1. Insatisfecho 2. Mejorable 3. Satisfecho 4. Bueno 5. Exce!ente}

Puntaje
Ne ITEMS
. 1 2 3 4 5
1 | ¢Usted cree que el tiempo de obtencion de informacién es 7
optimo?
2 ¢Usted cree que el tiempo que le toma obtener informacién lo V,x'
podria utilizar en otra actividad?
¢En cuanto al volumen de informacién que se maneja que tan ,/'
3 f
confiable es la informacién obtenida?
a ¢Cree que la informacién presentada en los reportes se encuentra 4
correctamente distribuida para el anélisis?
¢Usted cree que los reportes generados en el sistema son de =
5 | utilidad para la toma de decisiones? ;
6 ¢Le es complicado obtener informacion de relevancia para la S
toma de decisiones?
7 | ¢Cree usted que la toma de decisiones tiene efectos positivos 4
dentro de la empresa?
g | ¢Disminuye la incertidumbre acerca de los resultados do ciertas -

decisiones?

113



adecuada con los obj
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Anexo N 03:

Evidencias que se tomaron al momento de realizar la encuesta de investigacion.

El Propietario o Gerente de la Botica “Alameda” interactuando con el sistema que cuentan.
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Muestra del sistema de la Plataforma de Inteligencia de Negocios al propietario o gerente de la

Botica “Alameda”.

| A

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 Descripcion Cantidad Tiempo Costo Subtotal
unitario S/.
Laptop Core 15, 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  Licencia de Power BI. 1 4 meses S/.35.00 S/.140.00
software.
DESARROLLO DE LA PLATAFORMA
Definicion y Equipo de desarrollo de 2 11 Dias S/. 732.60
planificacion de la plataforma
la plataforma
Analisis y Equipo de desarrollo de 2 26 Dias S/. 1731.60
necesidades del la plataforma
negocio
Disefio e Equipo de desarrollo de 2 18 Dias S/. 1118.00
implementacion la plataforma
Capacitaciones Capacitaciones al 1 dia S/. 150.00
personal sobre la
plataforma
TOTAL S/. 8.152,20

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo N 05.

Cronograma:
Meodo
0 de ~ Nombre de tarea w | Duracién + Comienzo -~ Fin ~ Predecesoras

1 )' < IT - Implantacién plataforma business Intelligence 79 dias mié 18/09/19 Ilun 06/01/20

2 > 4 PEC1 - Definicion y planificacion IT 11 dias mié 18/09/19 mié 02/10/19

3 |E - Definicion del proyecto 2 dias mié 18/09/19 jue 139/09/19

4 - Participacion del proyecto 2 dias vie 20/09/19 lun 23/09/19 3

5 - Aplicaciones utilizadas 2 dias mar 24/09/19 mié 25/09/19 a4

6 - Metodoldgia de implantacion 2 dias jue 26/09/19 vie 27/09/19 5

7 > « Planificacion del proyecto 3 dias lun 30/09/19 mié 02/10/19 6

8 - Fechas claves 1dia? lun 30/09/19 lun 30/09/19

S - Descomposicion de tareas 1dia? mar 01/10/19 mar 01/10/19 8
10 - Diagrama de Gantt 1dia? mié 02/10/19 mié 02/10/19 9
11 > = PEC2 - Analisis y necesidades de negocio 26 dias mié 02/10/19 mié 06/11/19

12 - Definicién detallada del proyecto 4 dias mié 02/10/19 lun 07/10/19

13 - Business Intelligence 6 dias mar 08/10/19 mar 15/10/19 12
14 - Toma de requerimientos 4 dias mié 16/10/19 lun 21/10/19 13
15 - Requerimientos funcionales 4 dias mar 22/10/19 vie 25/10/19 14
16 - Requerimientos de datos 4 dias lun 28/10/19 jue 31/10/19 15
17 - Requerimientos de negocio 4 dias vie 01/11/19 mié 06/11/19 16
18 > 4 PEC3 - Disefio e implatacién 18 dias mié 06/11/19 vie 29/11/19

19 - Desarrollo modelo de datos 3 dias mié 06/11/19 vie 08/11/19

20 - Analisis fuentes de datos 5 dias lun 11/11/19 vie 15/11/19 19
21 - Disefio proceso ETL 4 dias lun 18/11/19 jue 21/11/19 20
22 - Instalacion software de explotacion 3 dias vie 22/11/19 mar 26/11/19 21
23 - Construccién de informes 3 dias mié 27/11/19 vie 29/11/19 22
24 I > I = Presentacion del Informe final IT 169 dias mié 02/10/19 lun 06/01/20

Figura 55: Implantacion de la elaboracion de la Plataforma Business Inteligence Botica Alameda.
Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 56: Diagrama de Gantt de la BI Botica Alameda.

Fuente: Elaboracion propia.
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