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RESUMEN

El proyecto de investigacion surge por la necesidad del personal gerencial del area de
ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C por mejorar su nivel en la toma de decisiones.
El sistema transaccional con el que cuentan actualmente les obliga a realizar el proceso
de generacion de reportes de manera manual, por lo que no le brinda un soporte a la toma
de decisiones y esto puede desencadenar una baja rentabilidad en la empresa. El objetivo
de este trabajo es proponer la construccién de un sistema de inteligencia de negocios
que permitira mejorar el nivel de toma de decisiones para el personal gerencial del area
de ventas. La metodologia de Ralph Kimball sirve como base para la propuesta de
implementacion, basandose en el enfoque de trabajo Bottom-up, quiere decir que abarca
desde las areas pequefias hacia estructuras o modelos superiores. La investigacion es
descriptiva y se basa en la observacion de informacién fundamental, sustentada en
encuestas realizadas. Se concluye que las herramientas de inteligencia de negocios como
la mostrada en este trabajo de investigacion pueden ser utilizadas para potenciar la toma

de decisiones.

Palabras claves: Inteligencia de Negocio, toma de decisiones, metodologia de Ralph

Kimball.



ABSTRACT

The research project arises from the need of the management staff of the sales area of
the company JJ PLASTIC S.A.C to improve their level of decision making. The
transactional system they currently have forces them to carry out the report generation
process manually, so it does not provide support for decision making and this can trigger
low profitability in the company. The objective of this work is to propose the
construction of a business intelligence system that will improve the level of decision
making for management personnel in the sales area. Ralph Kimball's methodology
serves as the basis for the implementation proposal, based on the Bottom-up work
approach, which means that it covers from small areas to higher structures or models.
The research is descriptive and is based on the observation of fundamental information,
supported by surveys carried out. It is concluded that business intelligence tools such as

the one shown in this research work can be used to enhance decision making.

Keywords: Business Intelligence, decision making, Ralph Kimball methodology.



INTRODUCCION

El trabajo presentado surge ante las dificultades que se van presentando en la toma de
decisiones, y el propdsito del mismo vendria a ser el desarrollo de un sistema de
inteligencia de negocios que permita agilizar la generacion de informacion de manera
actualizada a tiempo y confiable que brinde soporte a las decisiones gerenciales del area
de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C. quienes son una empresa familiar enfocada
en la venta de productos plasticos mediante el proceso de moldeo por inyeccién para
satisfacer las necesidades de los clientes potenciales.

En el capitulo 1 abordamos todo lo concerniente a la descripcion de la problematica, en
el cual se presenta el problema que se necesita investigar y se proponen soluciones

estableciendo objetivos generales y especificos.

En el capitulo Il describimos las bases para las teorias que subyacen a la investigacion,
que permitan dar un concepto general de los temas que se abordaran mediante una

explicacion detallada

En el capitulo 111 se establecen las hipotesis generales y especificas del trabajo de

investigacion y se describen las variables de estudio utilizadas para la investigacion.

En el Capitulo 1V se describe la metodologia utilizada para construir la investigacion,
especifica los problemas a resolver, y determina como medir la propuesta delineando las

estrategias utilizadas para luego dar la validacidn a las hipotesis propuestas.

En el capitulo V se presentan los resultados de la investigacion especialmente de forma
descriptiva la cual muestra el cambio de rumbo de la perspectiva de los colaboradores de

la empresa en accion a la propuesta plateada en el presenta trabajo.



En el capitulo VI muestra la discusion de los resultados obtenidos para obtener posterior

a ello podamos preparar las conclusiones extraidas del trabajo realizado.

En el capitulo VII presenta las conclusiones obtenidas a raiz de los investigado, con
énfasis en la validacién de la propuesta inicial y comparando los aspectos positios y

negativos de los resultados obtenidos.

En el capitulo VIII presenta los comentarios que podrian complementar a la propuesta
definida en el presente trabajo y observarla desde otros angulos para poder

implementarlas.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DE LA REALIDAD PROBLEMATICA

En la actualidad los avances tecnoldgicos han posibilitado que las compafiias almacenen
cantidades masivas de informacion, lo que, a su vez, puede brindar datos y perspicacias
valiosas para respaldar las decisiones corporativas. En diferentes naciones, se ha
investigado el ciclo de vida de proyectos de inteligencia empresarial, con el propésito de
facilitar el desarrollo de andlisis de datos. Se sefiala ademas que el logro de tales
proyectos esta intrinsecamente vinculado al nivel de conocimiento y habilidades de la
organizacion en su empleo. El entorno del mercado y la tecnologia experimentan un
desarrollo constante. La capacidad de los directivos para adaptarse a este cambio
continuo y aplicar dichas transformaciones en sus organizaciones es esencial para
mantener una ventaja competitiva, garantizar una productividad elevada y lograr un

rendimiento 6ptimo en la toma de decisiones en curso. (Chicaiza, 2021).

De hecho, en las organizaciones se toman decisiones constantemente en cada etapa de
algin proceso relevante. Los gerentes deben supervisar de manera constante si los
resultados previstos, en términos de eficiencia y productividad de todos los recursos, se
estan alcanzando. En caso de que estos resultados no estén generando el valor esperado,
es necesario tomar decisiones. Ademas, en contraposicion a esta tendencia hacia la
mejora continua, otro factor que puede influir directamente en la toma de decisiones en
las organizaciones es el entorno y el crecimiento econémico. Por ejemplo, si la
capacidad de produccion no alcanza el 80% o el 95% de lo previsto, se requiere una
reevaluacion y toma de decisiones para mejorar la gestion de los procesos técnicos y

productivos y asi lograr mejores resultados. (Losada, 2019).

En el &mbito regional, tenemos a Acufia y otros, donde consideran que la toma de
decisiones es un elemento organizacional que evoluciona constantemente y de forma

rapida, el cual responde principalmente a las preguntas ;Qué decision



se debe tomar?, ¢Quién es el responsable de tomar la decisién?, ;COmo y que recursos
deben ser utilizados para lograr el objetivo?, es por ello que las empresas deben contar
con informacion que les permita responder a esta y mas preguntas con el fin de alcanzar
mayor competitividad en el mercado ecuatoriano. (Acufia, y otros, 2019).

Por este motivo el &rea de andlisis de datos ha tomado mayor relevancia en las empresas
para que les permita mejorar la resolucion de problemas que se plantean a travées del
conocimiento que se extrae de diferentes bases de datos, el cual es importante para una
correcta toma de decisiones en corto plazo. Con la implementacion de un sistema de
inteligencia de negocios es posible identificar, almacenar, analizar y generar reportes
con informacion sobre el estado real del negocio, siendo esta una informacién util para

mejorar el proceso de toma de decisiones. (Aguirre, 2018)

En el Peru existen organizaciones que no cuentan con su informacion integrada, en
muchas de estas organizaciones, las actividades referentes de integrar la informacion de
las ventas de productos se realiza de forma manual y muchas de estas manejan su
informacion en sistemas obsoletos o de bajo rendimiento, obteniendo como
consecuencia una pérdida de tiempo y falta de organizacion al momento de buscar
informacion que no es analizada ni procesada de manera correcta, lo cual conlleva a una
posible mala toma de decisiones por parte de la gerencia, se vuelven engorrosos los
procedimientos a realizar cuando se desea saber cuales son los productos desabastecidos
0 qué productos son los mas 0 menos vendidos, entre otros reportes necesarios de ventas.
(Picon Silva, y otros, 2018).

De hecho, en Trujillo, existia una empresa que se dedicaba al rubro de limpieza,
gasfiteria, electricidad entre otros, ellos indicaban que la toma de decisiones se enfoca
mas en tu tema intuitivo, ademas los gerentes y personal administrativo tenian
problemas al momento de analizar datos y para tomar decisiones, dicho motivo les trajo
como consecuencia que algunos indicadores financieros de margen bruto y operativos

no sean de todo favorable (Aguilar, y otros, 2022)



JJ PLASTIC S.A.C. es una empresa familiar orientada al rubro de las ventas de
productos de plastico mediante proceso de moldeo por inyeccién para atender las
necesidades de sus clientes potenciales principalmente mediante la marca Avante. Para
lograr una mayor efectividad en sus ventas necesitan generar nuevas estrategias
comerciales, pero existen dificultades en la toma de decisiones. Para la generacion de
reportes, el personal debe realizarlo de manera manual exportando la informacion de su
ERP en archivos Excel, filtrando muchas veces informacion errénea que cuenta con
duplicidad o incongruencia, lo que provoca que el personal deba depurar y validar la
informacién ocasionando mucha pérdida de tiempo, por ende, sus reportes no estan
disponibles al momento que el gerente lo solicita y ademas corren el riesgo de brindar
informacion no confiable para la toma de decisiones. Esta problemética, ademas de
generar un bajo rendimiento en las ventas de productos, puede incluso a mediano o largo

plazo, provocar la pérdida de clientes importantes para la empresa.

Tabla N°1: Principales problematicas identificadas por los usuarios para la
toma de decisiones

Problemas Frecuencia‘% ‘%Acumulado
Demora en generacion de Reportes 10 33% 33%
Falta de satisfaccion por parte de la
] o 4 13% 47%
gerencia y ejecutivo de venta
Falta de integridad en la informacion
) 6 20% 67%
brindada
Falta de vision en los reportes
4 13% 80%
generados
Bajo rendimiento en las ventas de
6 20% 100%
productos
Total 30 100%

Fuente: Elaboracion Propia



Grafico N°1: Diagrama de Pareto de los problemas de JJ PLASTIC S.A.C
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Fuente: Elaboracion Propia

JJPLASTIC S.A.C, tiene como datos generales la siguiente informacion:

Nota:

Razon Social: JJPLASTIC S.A.C.

RUC: 20537836432.

Tipo Contribuyente: Sociedad Andnima Cerrada.

Nombre Comercial: Avante.

Estado del Contribuyente: Activo.

Condicion del Contribuyente: Habido.

Inicio de Actividades: 01/11/2010

Actividades Econdmicas: Fabricacion de Productos de Plastico.
Direccion Legal: Av. Carlos lzaguirre Mz. K Lote. 03 Asoc. Viv San
Francisco (Cruce con Av. Universitaria).

Distrito/Ciudad: San Martin de Porres, Lima.

Departamento: Lima, Peru.

Datos extraidos de SUNAT.




A continuacidn, se procederd a mostrar la ubicacion legal de la empresa

Figura N°1: Ubicacion de la empresa
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Fuente: Google Maps

Actualmente la empresa se encuentra divida en 2 principales gerencias: gerencia de
ventas y gerencia de planta. Ambas gerencias se encuentran regidas por la gerencia

financiera. A continuacién, se mostrara el organigrama de la empresa.



Figura N°2: Organigrama de la empresa JJ PLASTIC S.A.C
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Fuente: Elaboracién propia

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1 PROBLEMA GENERAL

¢De qué manera la propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la
metodologia Ralph Kimball se relaciona con la toma de decisiones del area de ventas en
laempresa JJPLASTIC S.A.C. en el primer bimestre del afio 2022?

1.2.2 PROBLEMAS ESPECIFICOS

e ;De qué manera la propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado
en la metodologia Ralph Kimball se relaciona con el tiempo empleado en la
generacion de reportes para la toma de decisiones en el area de ventas de la
empresa JJ PLASTIC S.A.C.?

10



e De qué manera la propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado
en la metodologia Ralph Kimball se relaciona con el nivel de satisfaccion de la
informacion brindada para la toma de decisiones del area de ventas de la
empresa JJ PLASTIC S.A.C.?

e De qué manera la propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado
en la metodologia Ralph Kimball se relaciona con la confiabilidad de la
informacion para la toma de decisiones en el &rea de ventas de la empresa JJ
PLASTIC S.A.C.?

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la relacion de un Sistema de Inteligencia de Negocios y la toma de
decisiones del area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C. en el primer bimestre
del afio 2022.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Determinar la relacion del tiempo empleado en la generacion de reportes para la
toma de decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C. a
través de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball.

e Determinar la relacion de la satisfaccion de la informacion brindada para la
toma de decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC
S.A.C. através de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia Ralph
Kimball.

e Determinar la relacion de la confiabilidad de la informacion para la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C. a través de un

Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia Ralph Kimball.
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1.4 JUSTIFICACION

1.4.1 JUSTIFICACION TEORICA
El proyecto de tesis anteriormente planteado sirvi6 como una guia de trabajo para
futuros proyectos de investigacion tanto internos como externos a la Universidad

Nacional del Callao.

1.4.2 JUSTIFICACION METODOLOGICA

El proyecto de tesis se justifica metodologicamente debido a que se realizé un analisis a
nuestras variables, tanto la dependiente como independiente, lo que nos ayud6 a
determinar el comportamiento de la propuesta de una Solucion de Inteligencia de
Negocios para el personal del area de ventas.

1.4.3 JUSTIFICACION PRACTICA
Nuestra justificacion practica fue contar con una solucion tecnologica de Inteligencia de
Negocios que sirve como soporte frente a decisiones importantes que tengan que tomar

el personal del area de ventas.

1.5 DELIMITANTES
Con el proposito de hacer viable la propuesta este proyecto de investigacion se
establecieron criterios que limitan el alcance del proyecto. Las cuales se dividen en

teorico, espacial y temporal.

1.5.1 TEORICO
Respecto a la propuesta de una solucion de Inteligencia de Negocios existen maltiples
herramientas que te permiten recolectar, procesar y analizar la informacidn de acuerdo a

los requerimientos que influyen para la toma de decisiones en una empresa.
1.5.2 ESPACIAL

La propuesta del proyecto de investigacion sélo sera referente al area de ventas de la

empresa JJ PLASTIC S.A.C. ya que es el area donde se pudo recaudar
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mayor cantidad de informacion por la poca disponibilidad del personal presencial debido

a la emergencia sanitaria que se vivio a nivel nacional y mundial.

1.5.3 TEMPORAL
La obtencion de resultados para validar la relacion de un Sistema de Inteligencia de
Negocios y la toma de decisiones del area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

se dard a partir de la aprobacion del proyecto.
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CAPITULO IIl: MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES
2.1.1. ANTECEDENTES INTERNACIONALES

Chicaiza presentd en su investigacion como objetivo general el poder elaborar un plan
de Business Intelligence para el departamento de ventas de AMNUFARVET, aplicando
la metodologia Kimball. En donde se pudo explorar estd técnica mucho méas a
profundidad para identificar las etapas y tareas que se implementan en el campo de la
analitica empresarial. Lo que también permitié crear y analizar los datos de un panel de
control para facilitar la toma de decisiones en la compafiia AMNUFARVET. Haciendo
uso del tipo de investigacion descriptiva su pudo analizar y detallar las fases para le
generacion del plan de inteligencia de negocios que permitira sacar a flote los procesos
de venta de la organizacion. Como parte del proceso de entrevistas para la recoleccion
de requerimientos se solicitd apoyo al personal encargado de las gerencias, asi como a
los encargados del area de ventas con el levantamiento de informacion que determind lo
que buscan propiamente realizar con todo el sistema propuesto. Como resultados finales
se llego a identificar la categoria de producto con mayor ingreso el cual alcanz6 un valor
del 79,75% del total de ventas, para el resto de productos se obtuvo un top 10 de los mas
vendidos alcanzando para el mejor producto unas ganancias de $178.623,24 lo que
permitid optar por realzar la comercializacion de este producto, como otro resultado
obtenido se tuvo el mapeo de los 5 clientes potenciales a los que se les estara
proponiendo estrategias de fidelizacion. Toda esta informacion fue de alcance para la
gerencia y area de ventas para que tomen las acciones necesarias para la mejoria de
organizacion. Esta tesis nos permiti6 comprender el valor de la aplicacion de la

inteligencia de negocios en las organizaciones a nivel mundial. (Chicaiza, 2021).
Para Rodriguez, Ospina y Camelo se plante6 como objetivo general proponer un sistema

de solucion de inteligencia comercial que almacene y maneje los datos de ventas en

Pintulac SAS y permita la visualizacion y presentacion de reportes.
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Para lograr sus objetivos, el departamento de ventas no solo debe vender productos sino
también controlar las ventas; y para ello, se deben generar continuamente informes
sobre pedidos y ventas para determinar las tasas de finalizacion diarias. Para hacer esto,
Tl requiere un usuario designado y una contrasefia que les permita iniciar sesion
directamente en el sistema comercial y descargar la informacion que necesitan para
realizar analisis en Excel sobre su desempefio comercial en archivos planos de ventas.
Por ello el Tipo de investigacion cuantitativa lo que permitié se pueda desarrollar un
nuevo sistema de Bl que permita en base a su rendimiento y eficiencia determinar el
impacto positivo al querer aplicarse a la organizacién. Como parte de los resultados
pudieron identificar los puntos de mejoras que obtuvieron al realizar este estudio, como la
mejora en la fiabilidad de la informacion debido porque cada usuario o comerciante
descarga la informacion y realiza ajustes personales segun criterio propio, generando
informacion inexacta para los informes presentados; asi mismo se vio una mejora en el
tiempo de descarga y tratamiento de informacion puesto que los comerciantes perdian el
25% de su jornada solo para enfocarse en la descarga y procesamiento de la informacion

y puede acceder a la misma de una forma mas agil y segura. (Rodriguez y otros, 2019).

En la tesis elaborada por Cusco en la Universidad Técnica de Cotopaxi, Ecuador, se pudo
evidenciar que en la Empresa Inames, existia dificultad para manejar la informacion ya
que no estaba debidamente almacenada y organizada en un sistema, por tal motivo no
era posible obtener reportes que faciliten el manejo de los datos, principalmente del area
de ventas, por lo que se tuvo como objetivo principal desarrollar un modelo de
Inteligencia de Negocio que permita obtener un adecuado conocimiento del manejo del
proceso de ventas de la empresa Inames para una acertada toma de decisiones y asi
poder obtener una ventaja competitiva para la empresa. El trabajo de investigacion fue
descriptivo, manejando una muestra de 20 profesionales. Como resultado se tuvo la
obtencién de dos principales reportes dinamicos que permitian al encargado del area de
ventas tomar decisiones utilizando la informacidn disponible, actualizada y ordenada, de

este modo sus acciones serian basadas en informacion real.
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Gracias a esto, se pudo establecer el mayor indice de ventas para saber si era necesario
la creacion de una nueva sucursal. También se pudo establecer el menor indice en ventas
por ciudades, esto permitia enfocarse en estrategias que permitian establecer cuales eran
las falencias, dificultades, razones por las cuales este indice era menor. Finalmente se
pudo promover las ventas de productos con mayor indice de ventas y establecer una

proyeccion para realizar importaciones que cumplan esa demanda.

Como ultimo antecedente internacional tenemos a la tesis elaborada por Umafia que tuvo
como objetivo general implementar una solucion de BI para facilitar la creacion de
visualizaciones enfocadas gestion de la gerencia comercial y de operaciones de la
empresa Greenpay en 2020. Esto a raiz de que la informacion se encuentra separada por
diferentes sistemas alojados en la nube, lo cual dificulta la labor de obtener integrar la
informacion. Ademas, los analistas de ventas que generan informes manualmente estan
ocupados y pierden tiempo en esta tarea, lo que se traduce en una disminucion de la
productividad de otras tareas. Dado que no cuentan con un proceso estandarizado para
la extraccion de datos, provoca la generacion de reportes separados que pueden contar
con informacion errada para la toma de decisiones gerencial. Debido a la naturaleza de
este proyecto, se realizd un estudio cualitativo para lograr los objetivos planteados.
Ademas, se eligio el tipo de investigacion descriptiva ya que asi se puede llevar a cabo el
andlisis de los requerimientos y otros aspectos necesarios para la recopilacion de
informacion de los interesados. Para recolectar esta informacion, se tomo como muestra
a expertos en ventas, que en el caso de este proyecto fueron dos gerentes de ventas con el
conocimiento y la critica suficiente para determinar la calidad y el costo del producto
final. Como parte de los resultados, se obtuvieron un total de 27 indicadores
identificados por proceso (transacciones, comercio, facturacion, liquidaciones,
contracargos y CRM) de los cuales, solo fueron seleccionados 12 cuya informacion es
considerada la més relevante para el proceso de toma de decisiones. A partir de estos
indicadores se obtuvieron 10 dimensiones y 6 tablas de hechos que sirvieron para la

generacion del datamart, del cual derivaron dos principales dashboard, uno para
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la gerencia de ventas y otro para la gerencia de operaciones, permitiéndoles el acceso a
su informacion de manera independiente bajo un mismo sistema y favoreciendo de esta
manera el proceso de toma de decisiones para las gerencias mencionadas. (Umaria,
2020)

2.1.2. ANTECEDENTES NACIONALES

En la tesis de Diaz Quispe, se consider6 como objetivo general determinar la influencia
significativa del Business Intelligence en la toma de decisiones en el area comercial en
la empresa Corporacién Canelie S.A.C. La tecnologia de la informacién dificultaba la
planificacion a estos niveles porque no contaban con herramientas informaticas que
aceleren la gestion de informes para tomar decisiones correctas sobre la gestion
funcional y operativa. Los resultados eran interrupciones comerciales frecuentes, quejas
de los clientes, vacantes y servicios inmanejables, demanda reducida de clientes
existentes y potenciales. Ademas, la informacion que se disponia es pequefia y no se
podia verificar, por lo que la confiabilidad era baja. La base de la presente investigacion
fue de un enfoque cuantitativo y del tipo correlacional — causal. Para conocer como se
conceptualizaba el negocio, asi como los procesos de gestion, la presente investigacion
utilizd6 como muestra a diez empleados de la empresa, quienes ocupaban cargos tanto
operativos como estratégicos. Tras los resultados de la propuesta, se obtuvo con un nivel
general del 85% en el que los colaboradores concluyeron que existe una fuerte y
significativa influencia de la inteligencia de negocios sobre la toma de decisiones. (Diaz
Quispe, 2021).

En la tesis de De la Cruz se plantedé como objetivo determinar de qué manera el disefio e
implementacién de una solucién de inteligencia de negocios podria mejorar la toma de
decisiones en la Empresa América Mdvil Per( S.A.C. Esta investigacion se basa en las
deficiencias con las que la empresa contaba como, por ejemplo, la carencia de métricas e
indicadores oportunos para el sector comercial, lo que significa que los datos estaban
sujetos a grandes margenes de error porgue se calculaban manualmente a partir de una

variedad de fuentes de
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informacidn. Por estas razones, la gestion y el flujo de informacion eficaces mejorarian
el rendimiento de los recursos, asi como la buena toma de decisiones para lograr
objetivos, proporcionar beneficios y crear valor. Las tecnicas que ofrece la practica de
Business Intelligence a través de una propuesta de modelo que beneficie al area
comercial se requieren porque detrds de mucha informacion se esconden patrones que
no se pueden ver a simple vista. La presente investigacion tuvo como objetivo
desarrollar fundamentos y enfoques cuantitativos que se analizan y explican en detalle
con variables dependientes o independientes. Este estudio también fue del tipo
descriptivo. El estudio se realiz6 con el apoyo de 20 personas del area comercial. La
encuesta encontr6 que el 50% de los trabajadores tenia un nivel moderado de
programabilidad y el 50% tenia un nivel superior o superior. Esto implica que hay
margen de mejora en la solucion de inteligencia empresarial propuesta. Como resultado
se obtuvo que y el 66.67% indico un nivel superior o en el impacto de la inteligencia de
negocios en la toma de decisiones, lo que permite concluir que las hipdtesis generales
planteadas pueden ser aceptadas y que implementar la solucion de inteligencia de
negocios sugerida mejoraria el proceso de toma de decisiones de la empresa.

(De la Cruz, 2020).

En la tesis realizada por Chapofian y otros, se encontrd que dentro de la botica
Alameda, no se contaba con una fuente de informacién historica, concreta y certera
respecto a las ventas para ser brindada al area gerencial, dificultando la toma de
decisiones, por lo que su principal objetivo fue el desarrollo e implementacion de una
plataforma de Bl para que se minimice el tiempo de respuesta y se obtenga informacion
concreta y de facil acceso dando como resultado la correcta toma de decisiones por
parte de la gerencia. El tipo de investigacion fue aplicada, teniendo como poblacion a los
3 trabajadores del area gerencial. Como resultado del trabajo de investigacion y segin
las encuestas realizadas a la Gerencia y al personal de la botica Alameda, se obtuvo que:
el 100,0% indicaron que estaban totalmente de acuerdo con que la plataforma habia

reducido el proceso de recojo de datos, ademas el 66,7% de la gerencia
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indico que la plataforma ha reducido el tiempo de anlisis de informacion para la toma
de decisiones. En cuanto a la calidad de la informacién y que tanto se ha incrementado
el nivel de informacion oportuna, el 100,0% estuvo totalmente de acuerdo con el buen
desempefio de la plataforma de desarrollada. EI 66,7% consider6 que la aplicacion le
permitié mejorar su entendimiento de los escenarios de decisiones, para el proceso de
analisis de ventas y el 100,0% menciond que mejoré el nivel de disponibilidad para los
escenarios de la toma de decisiones en el proceso de analisis. Como conclusién, se
obtuvo que la plataforma que se disefid para la empresa logré reducir el tiempo en la
obtencion de la informacion, generando reportes con mayor rapidez y facilidad. Ademas,
el nivel de calidad de la informacion se incrementd, permitiendo mejorar el
entendimiento del comportamiento de las ventas. También se incluyeron diversas
opciones de filtrado de informacion, donde el usuario puede interactuar relacionando
informacion que crea conveniente para la toma de decisiones en el area de ventas.
Finalmente, se obtuvo una reduccion en gastos al no necesitar de especialistas para

generar reportes o consultas.

Como ultimo antecedente nacional, tenemos la tesis elaborada por Leyva y otros, donde se
encontraron con las siguientes problematicas: el tiempo perdido en realizar reportes,
reprocesamiento de informacion, dependencia con trabajadores para la obtencion de
reportes, duplicidad de la informacién y falta de integracion en los datos de los clientes,
por lo que se tuvo como principal objetivo mejorar la integracion de datos para brindar
soporte a la toma de decisiones para el proceso de ventas de la empresa, utilizando la
metodologia de Ralph Kimball a través de las herramientas de SQL Server y Qlik Sense.
El tipo de investigacion fue aplicada con un disefio cuasi experimental que permitid
evaluar la solucion implementada para el soporte a la toma de decisiones. Para la
muestra se tomd un conjunto de 10 requerimientos necesarios para la toma de decisiones
en el area de ventas. Como resultado, se disefid la estructura del cubo OLAP de la
aplicacion BI utilizando Analysis Services de Microsoft, creando las dimensiones, sus
jerarquias y las métricas de la tabla de hecho para obtener un nivel de conocimiento

amplio y asi mejorar el analisis de los datos, creando

19



un total de 10 reportes, uno por cada requerimiento gerencial. Ademas, se logro la
reduccion de tiempo en la obtencion de la informacién del rango de 30 min a 60
minutos por el rango de 2 a 3 seg. por consulta. La visualizacion de la informacion para
el &rea de ventas se tuvo a través de la herramienta de Qlik Sense permitiendo un mejor
entendimiento por parte de la gerencia para la mejora en la toma de decisiones. (Leyva y
otros, 2019)

2.2. BASES TEORICAS
2.2.1. INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

La base del Business Intelligence resida en la interpretacion y el trabajo en equipo para
tomar decisiones. Se complementa con la ayuda de metodologias que permiten reunir,
depurar, transformar datos en el entorno analitico para luego explotarlos e interpretarlos,
lo que genera un valor agregado para apoyar a las organizaciones para llegar a mostrar
riquezas de informacion de una manera mas apropiada , aportando conocimiento |,

tendencias y conclusiones mas asertivas , segun (Zubia, y otros, 2016)

La inteligencia de negocios es el proceso de analizar grandes cantidades de datos en la
empresa y extraer una cierta cantidad de conocimientos de ellos, a través de la
explotacion de los mismos, para poder tomar decisiones mas asertivas. Business
Intelligence utiliza herramientas y técnicas ETL en los datos que se van a encontrar
almacenados en diversas fuentes de datos , por lo que tenemos que realizar una
limpieza, luego filtrarlos y redefinirlos para poder transformarlos en informacion que

servira como soporte frente a decisiones que se tomen en el tiempo, segun (Cano, 2007)

La Inteligencia de negocios tiene el poder de obtener informacion confiable y oportuna
que facilite eficientemente la toma de decisiones en la gestién organizacional, al
comprender la organizacion e implementar sus procedimientos. Esto pretende ser un
medio para controlar el logro de nuestros objetivos, mediante la creacion de valor y una

ventaja competitiva en tiempo real
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que, en Gltima instancia, generara mayores ingresos para los propietarios o accionistas,
Segun (Castafieda, 2015).

El proceso de toma de decisiones de una empresa tiene como soporte a la Inteligencia de
Negocios. La inteligencia de Negocios no requiere de un software ya que implica el uso
Optimo de los recursos dentro de la empresa para lograr los resultados deseados, en base
a las necesidades internas y a los reportes generados que satisfacen sus necesidades. Los
sistemas de Inteligencia de negocios involucran una combinacién de aplicaciones
soportadas y disefiadas para la toma de decisiones mas efectivas en las organizaciones,
dichos sistemas se han convertido en el principal soporte tecnologico de organizaciones
lideres a nivel mundial, segin (Roldan, y otros, 2012).

La inteligencia de negocios es una arquitectura que debe procesar y generar informacion
para permitir a la gerencia tomar mejores decisiones estratégicas, a traves de diversos
métodos de andlisis. Este concepto es bien conocido. El proyecto de investigacion
guarda estrecha relacion con los conceptos y herramientas aportadas para la
implementacion del Business Intelligence en la organizacion. Esta breve definicion se
deduce de la interpretacion de los autores (Gutierrez, y otros, 2016) y (Roldan, y otros,
2012).
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Figura N°3: Estructura de Business
Intelligence

TOMA DE
DECISIONES

Fuente: Elaboracion propia

En la actualidad esta prevaleciendo una tendencia en las empresas sobre la
implementacién de una solucién de Business Intelligence para poder optimizar la toma
de decisiones. Lo que generalmente realizan es un estudio de la organizacion, su
problematica y sus necesidades para después de llegar a una conclusion. Se puede optar
por qué metodologia utilizar y qué herramienta seria la util para la organizacion.
Algunas caracteristicas del Business Intelligence son los siguientes:

e Recopilar datos para luego analizarlos.

e Obtener informacidn valiosa que tenga un valor para la organizacion.

e Permitir estimaciones hacia el futuro.

e Difundir informacion entre diferentes areas de una organizacion.

e Brindar un soporte en las decisiones que se tomen
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2.2.2. METODOLOGIA RALPH KIMBALL

La metodologia Ralph Kimball también llamada modelo dimensional se basa en lo que

normalmente conocemos como ciclo de vida del negocio. Esta metodologia sirve para

crear los Data Warehouse. En un principio se crean modelos de tablas y relaciones con

la intencion de optimizar la informacion requerida por parte de la gerencia para la toma

de decisiones ya que se miden con resultados. EI modelo dimensional es una técnica

para disefiar los modelos l6gicos que tienen como objetivo presentar los datos

procesados dentro de un marco de trabajo estandarizado, Segun (Ross, y otros, 2002).

Figura N°4: Ciclo de vida dimensional del negocio
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del Proyeco
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P de scicacines | o e
de Bl

Fuente: Kimball Group, 1998

La metodologia propuesta por Ralph Kimball esta compuesta por las siguientes fases:

Administracicn del Proyecio de D0WEBI

e Planificacion del Proyecto: Busca definir el alcance que tiene el proyecto

del DWH, donde se ejecutara el plan del proyecto, el seguimiento y la

monitorizacion del mismo.

e Definicion de los Requerimientos del Negocio: Es el factor clave que

guia al negocio para determinar los requerimientos y traducirlas en soluciones

apropiadas, para dicho requerimiento.
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e Modelo Dimensional: Se determina la dimensionalidad de cada indicador con
una matriz, para luego especificar a gran detalle cada concepto del negocio.

e Disefio Fisico: Se centra en el nivel estructural que se necesita para soportar el
disefio logico. La indexacion y las estrategias del particionamiento se
determinan en esta etapa del negocio.

e Disefio y desarrollo de la presentacion de los datos: Su principal
actividad es la extraccion, transformacion y carga de los datos, mas conocido
como (ETL).

e Disefio de la Arquitectura Técnica: En esta fase se debe tener en cuenta 3
factores principales:

— Requerimientos del negocio
— Directrices Técnicas.
— Estrategias futuras.

e Seleccion de productos e instalacion: Se evalia y selecciona que
productos son los mas éptimos para la ejecucion de la arquitectura (Plataforma,
Hardware, motor de la BD, entre otros).

e Especificacion de Aplicaciones para usuarios finales: Se identifica el
rol o perfil del usuario para los diferentes tipos de aplicaciones.

e Desarrollo de Aplicacion para usuarios finales: Aqui se involucra la
configuracion de los metadatos y construccion de los reportes especificos segun
el usuario.

e Implementacion: Determina el correcto funcionamiento de la solucion, los
datos y aplicaciones de los usuarios finales.

e Mantenimiento y crecimiento: Aqui se ejecutan las actualizaciones de
forma constante y asi poder llegar a las metas trazadas.

e Gestion del Proyecto: Se asegura que todas las fases del proyecto se
ejecuten de manera sincronizada.

Algunos beneficios de la Metodologia Kimball incluyen:
e Es muy rapido de construir debido que no implica la normalizacion lo que

conlleva a ejecutar rapido la fase inicial del almacenamiento de datos.
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e Utiliza el esquema estrella debido que los datos se pueden comprender
facilmente, lo que simplifica las consultas y el analisis.

e El almacenamiento de los datos es trivial porque se centra en areas y procesos
individuales en lugar de toda la organizacion, por lo que ocupa menos espacio en
la base de datos.

e Permite recuperar rapidamente los datos de la Base de datos, ya que los datos se
segregan en tablas de hechos y dimensiones.

e Un grupo pequefio de trabajadores podria gestionar todo el almacén de datos
porque los sistemas son estables y el almacén de datos esta orientado a un area
especifica.

e Contiene un marco de calidad de datos, porque permite que las herramientas de
inteligencia de negocios profundicen en varios esquemas por ejemplo estrella y

asi se genere informacion confiable.

La metodologia de Ralph Kimball se centra en una filosofia, que generalmente en la
mayoria de las organizaciones necesitan la construccion de un Data Warehouse, es por
eso que la primera version del Data Warehouse es un Data Mart departamental, esto
quiere decir por areas, a medida que todos necesitan su Data Mart, las areas se iran
combinando manteniendo una metodologia estandar, que sean dimensiones comunes. La
principal ventaja de este enfoque de almacén de datos es que estan disefiados
especificamente para consultas e informes. Cuando se trata de granularidad, el Data
Warehouse debe estar preparado para filtrar la informacion para tomar las decisiones
necesarias y acertadas. Kimball enfatiza la necesidad de crear un almacén de datos que
consista en un conjunto de agregados disefiados adecuadamente que sirvan como indices
de bases de datos para que aceleren el rendimiento de las consultas en una organizacion,
esto es importante si se quiere ver el progreso de la organizacion en términos de

rentabilidad, segun (Kimball, y otros, 2013),
El Modelo Dimensional es una técnica que tiene un disefio légico y que su principal

objetivo es presentar su trabajo con un acceso de alto rendimiento. Su modelo esta

compuesto por una tabla con una llave combinada llamada tabla de
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hechos y con un conjunto de tablas Unicas llamadas dimensiones, existen dos esquemas

principales en este modelo, el esquema copo de nieve y el esquema estrella, para

(Kimball, y otros, 2013), el esquema estrella es el principal esquema utilizado en el

modelo dimensional (ver, Figura N° 5).

Sus elementos se puedes definir de la siguiente manera:

Dimensiones: Son tablas simples desnormalizadas que se unen a una tabla de
hechos mediante sus llaves primarias, las dimensiones pueden contener una o
varias relaciones jerarquicas.

Hechos: Es la tabla principal del modelo dimensional, contiene campos que se
unen a diferentes tablas de dimension, contiene métricas o también llamadas

medidas, contienen millones de registros.

Figura N°5: Esquema estrella

Fuente: Elaboracion propia

Segun lo investigado por Kimball se ha llegado a la conclusion que la metodologia de

Ralph Kimball sirve para modelar datos, para la construccion de un Data Warehouse,

pero esa construccién se puede realizar de forma ascendente, primero se puede crear los

Data Mart por areas para luego juntar toda la informacion recolectada y almacenarla

en el Data Warehouse. Esto
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influye en el presente trabajo de investigacion debido que la empresa en la que se
realizo el proyecto guarda toda su informacion en documentos de Excel y en un ERP, y
al momento de hacer el cruce de informacion requiere de muchos pasos para procesar
los datos, lo que genera una pérdida de tiempo, una mala gestion de decision y al final
todo resulta en pérdida de ingresos.

2.2.3. TOMA DE DECISIONES

Es de principal relevancia que la toma de decisiones dentro del area gerencial de una
organizacion sea de calidad, puesto que de eso dependeré el éxito o fracaso de la misma.
Ademas, es importante considerar que la toma de decisiones en una organizacion se
circunscribe a todo un colectivo de personas que estan apoyando el mismo proyecto, es
por ello que al incluir herramientas de inteligencia de negocios que faciliten dicho
proceso permitira a los usuarios que la informacion este a la orden del dia, sea concisa y
permita generar en tiempo real reportes que apoyen de manera correcta la toma de
decisiones y por ende mejoren las operaciones de las ventas. A continuacion, se muestra

el proceso para la toma de decisiones, segun (Aguero, 2019).

(Salinas, y otros, 2011) Indica que el proceso de toma de decisiones implica seleccionar
una opcion éptima entre una gran seleccion de opciones, que se considera la que mejor
se adapta a nuestras necesidades. Este concepto nos ayuda a entender con claridad la

importancia de la toma de decisiones para cualquier organizacion con fines de lucro.

A continuacion, podemos ver una figura que nos muestra todo el proceso de la toma de

decisiones, (ver, Figura N° 6).
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Figura N°6: Proceso para la toma de decisiones
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Fuente: Elaboracién propia

Confiabilidad

Se define confiabilidad a la caracteristica de la informacidon a ser tratada para la toma de
decisiones por parte de la gerencia de mediante el uso de herramientas de inteligencia de
negocios como un Data Warehouse, por consecuencia se puede argumentar que los
datos pueden cambiar con el tiempo, y se deben reflejar de tal manera que al acceder a
dichos cambios no modifiquen la realidad que existia en el momento en que fueron
almacenados, evitando problemas de confianza con dichos cambios presentados. Todo
esto permite al usuario final mejorar el tratamiento y mantenimiento de la informacién
que sera entregada a la gerencia para la toma de decisiones, en este caso enfocado a las

ventas, Segun (Garcia, y otros, 2013).
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Indicador: Nivel de confiabilidad

Formula:

Niv. Confiabilidad = ZXie/e aleanzado 44

Puntaje Maximo

Satisfaccion de clientes.

La satisfaccion en rasgos generales viene a ser un estado humano de disfrute donde la
persona que esté en espera de un producto o servicio busca cubrir sus expectativas y que
al obtenerlo podemos indicar que estamos en un grado de satisfaccion alto. En ese
contexto lo que se busca es obtener el mayor grado de goce por parte de nuestros
usuarios finales a fin de lograr paralelamente un producto de calidad englobando todo
tipo de aspecto entre todos los stakeholders involucrados a la actividad, Segun (Carina
Rey, 2000).

Indicador: Nivel de Satisfaccion

Formula:

. . .. Puntaj i d
Niv. Satisfaccion = —— 2= 212270 v 100

Puntaje Maximo

Tiempo

Al tomar decisiones no estructuradas y semiestructuradas, el tiempo de procesamiento
de datos es un factor importante a considerar ya que optimiza el tiempo de toma de
decisiones en situaciones que deben resolverse a la brevedad. Ademas, los informes
eficaces son un recurso valioso para quienes tienen la tarea de resolver problemas y
pueden ayudar a determinar la solucibn mas adecuada para lograr los objetivos
planificados, segin (Casquina, 2018), Ante lo mencionado se sustrae que la importancia
del tiempo de recoleccion y procesamiento presentados mediante reportes o

informes es un factor
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importante para la toma de decisiones puesto que depende de ello para agilizar o causar
demoras en el proceso. Por ello, las implementaciones de herramientas de inteligencia de
negocios permitiran agilizar el proceso de generacion de reportes, por ende, mejora el
proceso de toma de decisiones.

Indicador: Nivel de Tiempo

Formula:

. . P taj I d
Niv. Tiempo = ——= Z2#%%0 » 100

Puntaje Maximo

2.2.4. PROCESO DE VENTAS

El proceso de ventas vendria a ser una secuencia logica de cuatro pasos que emprende el
vendedor para tratar con un comprador potencial. Este proceso tiene por objeto producir
alguna accion deseada en el cliente, y termina con un seguimiento para garantizar la
satisfaccion del consumidor. La accion deseada usualmente por parte del consumidor es

la compra, segun (Walker, y otros, 2004).

Dirigir la funcion de ventas personales es cuestion de aplicar el proceso gerencial de tres
etapas (planear, implantar y evaluar) en la fuerza de ventas y sus actividades. Los
ejecutivos de ventas comienzan por establecer metas de ventas y planear las actividades.
Esto consiste en pronosticar las ventas, preparar presupuestos, delimitar territorios y
establecer las cuotas. Enseguida hay que organizar, formar y operar la fuerza de ventas
para implantar los planes estratégicos con el fin de alcanzar las metas que se fijaron. El
Gltimo paso es evaluar el desempefio del vendedor, asi como el desempefio general de
las ventas. La gestion eficaz de la fuerza de ventas comienza con un gerente competente.
Encontrar a la persona adecuada para el trabajo no es facil, en muchas organizaciones
cuando queda vacante de un puesto de gerente de ventas, es una practica comin

recompensar al vendedor mas productivo con un
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ascenso a ese puesto. La idea es que, como gerente, puedas impartir el conocimiento
necesario a otros para lograr el mismo éxito. Sin embargo, este argumento puede ser

erroneo. (Walker, y otros, 2004).

2.3. MARCO CONCEPTUAL

Evaluacion y diagnéstico del problema

En base a la problemética encontrada, existe la presencia de cierta informacion cuyo
comportamiento ocasionara el estudio y posteriormente, podriamos sugerir acciones que
puedan remediar los cuellos de botella encontrados, por ejemplo, ante una disminucion
de ganancias, aumento en las pérdidas, etc. Significa que, para comenzar un proceso
racional, necesariamente debe haber informacion canalizada como un problema, y la
misma debe ser evaluada y comprendida con el propésito de encontrar en ella una

solucion adecuada. (Salvador Ramos, 2011).

Hallar las alternativas mas adecuadas

Para que estas alternativas o posibles soluciones tengan un significado necesitamos
intentar predecir y poder observar las posibles consecuencias que surjan al seguir una
accion determinada, esto puede hacerse por la estimacion que se da para situaciones no
programadas. Después de haber organizado la informacion que indique los resultados
probables de varias alternativas, el siguiente paso es la comparacion de las alternativas.
(Morales Cardoso, 2019).

Analizar estas alternativas
La comparacién de alternativas implica que los resultados se comparen en funcién de
los objetivos preestablecidos, esta comparacion tiene como propésito determinar cuél es

la alternativa que cumple en mayor proporcion los fines deseados. (Picén, y otros, 2018)
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Seleccionar la alternativa mas conveniente

Finalmente es importante volver a estudiar la situacion, para asegurarse de que se han
considerado adecuadamente todos los aspectos importantes, para tomar la decision.
(Morales Cardoso, 2019).

2.4. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS
Los términos que se han logrado identificar en las diferentes teorias para la elaboracion

de la propuesta del proyecto de tesis son los que se van a presentar a continuacion.

Data Warehouse

Data Warehouse o almacenamiento de datos, es un espacio determinado en un
repositorio con caracter de datos analiticos, accesibles y consistentes, y generalmente
generados para la toma de decisiones de las empresas. Un Data Warehouse es
alimentado a través de ETL, es decir que los usuarios se registran mediante una
plataforma y los ETL se encargan de procesar esa informacion en una base de datos
corporativa, en la que se integra informacion depurada de diversas fuentes de la
organizacion, para que finalmente se realicen los reportes solicitados para la toma de

decisiones (Salvador Ramos, 2011).

Data Mart

Un Data Mart es una base de datos enfocada a un area especifica, se caracteriza por
disponer una estructura muy Optima y completa, para analizar informacion al detalle,
desde un punto de vista mas especifico de dicho departamento, los Data Mart pueden
alimentarse de la informacion de un Data Warehouse o también pueden generar un
repositorio de datos, de distintas fuentes de informacion para su propio consumo
(Castillo, y otros, 2012).
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ETL

El proceso de extraccion, transformacion y carga (ETL) implica realizar los procesos
involucrados en la recopilacion de datos, y la informacion de estos datos genera
conocimiento que procesa la informacion y luego la almacena en el Warehouse. Los
estudios muestran que ETL y las herramientas de limpieza de datos ocupan un tercio del
tiempo de desarrollo de un proyecto de almacenamiento de datos. El sistema ETL debe
poder conectarse a la base de datos y leer los diferentes formatos de archivo utilizados en

toda la organizacion. (Minaya Angoma, y otros, 2017).

Cubo OLAP

On-Line Analytical Procesing (OLAP) son herramientas multifuncionales que permiten
realizar consultas muy complejas a las bases de datos relacionales, proporcionando un
acceso mediante cubos multidimensionales, indexacion personalizada y contiene una
alta capacidad de calculo. El servidor OLAP almacena grandes cantidades de datos
multidimensionales para luego hacerlos explotar ya que pueden responder preguntas en
corto tiempo y mejorar el tiempo de proceso de las consultas de datos en una estructura

multidimensional. (Morales Cardoso, 2019).

Dashboard

Hay dos tipos de tableros que permiten obtener informacion de Data Mart, preparar
informes e indicadores clave (KPIs), es un tablero de motor de consultas, pueden filtrar
datos y generar informes, también operar y analizar areas de actividad no relacionadas,
el otro tipo de mando es el integral que desarrolla un nivel estratégico de toda la

organizacion. (Morales Cardoso, 2019).

SQL Server 2016 Integration Services (SSIS)

Es un ambiente que nos da la oportunidad de generar soluciones de inteligencia de
negocios realizando movimiento de datos de un origen a otro, sin modificar los datos
originales y permitiendo hacer iteraciones y cambios de informacién antes de llegar al

destino dentro de la tabla ETL, son parte de la plataforma SQL
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Server Management Studio que tienen como funcién construir aplicaciones de flujo de

trabajo e integracion de datos de alto rendimiento (Gabillaud, 2015)

SQL Server 2016 Analysis Services (SSAS)

Es un motor de procesamiento de base de datos analiticos y mineria de datos que se
usan en el Business Intelligence y ayuda a la toma de decisiones proporcionando datos
analiticos para gestionar los informes empresariales. Incluye un modelo OLAP, se debe
implementar el modelo como una base de datos en una instancia del servidor, todo esto
debe estar respaldado por datos correctos para que admita el desarrollo y la
administracion de Business Intelligence (Gabillaud, 2015).

Power Bl

Es una herramienta de manejo de datos y creacion de informes que incluye numerosas
caracteristicas. Combina bases de datos, archivos y servicios web con herramientas
visuales que ayudan a comprender y corregir problemas de formato y calidad de los
datos automaticamente. Permite a los usuarios de las empresas analizar en profundidad
los datos y encontrar patrones que, de otra forma pasarian por alto, si esta familiarizado

con el uso de Excel tendra un buen uso de la herramienta Power Bl (Gauchet, 2015).

Modelado Dimensional

El modelo dimensional como el modelo fisico y l6gico que transformara las antiguas
fuentes de datos estructurales finales del Data Warehouse, dado que establecen claros
procesos para todo el ciclo del desarrollo del proyecto y garantiza la calidad, la
eficiencia y la funcionalidad de la implementacion de Business Intelligence, en general
se representa en el modelo estrella , el cual tiene una tabla de hechos y también de
dimensiones que sirven para detallar los procesos de interaccion (Kimball, y otros,
2002).
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Esquema Estrella

Un esquema estrella es aquel que tiene una tabla de hechos que contiene los datos de
analisis, en una tabla de hechos central y tablas de dimensiones alrededor, que contienen
datos cuantificables y medibles sobre un negocio, las dimensiones son atributos
descriptivos. Un esquema estrella tiene muchas dimensiones a veces se llama esquema
de ciempiés, tener las dimensiones con pocos atributos es mas simple de procesar
consultas y hace que el esquema estrella sea mas facil de usar (Picon, y otros, 2018).

Granularidad
Representa el nivel m&s minimo o méaximo al que se desea almacenar informacion sobre
el negocio que se va analizar, mientras méas detallado sea el nivel de los datos se tendran

mejores andlisis (Kimball, y otros, 2002).

Andlisis Estratégico

Tiene como finalidad clarificar la misidn de una persona o empresa, analizar las
oportunidades externas y los riesgos que pueden correr tomando una decision erronea,
determinar las oportunidades y debilidades que puede tener las propuestas presentadas,

y establecer objetivos que pueden beneficiar a la empresa (Picon, y otros, 2018).

SPSS 25

Es un software que actualmente pertenece a IBM, que permite analizar los datos
estadisticos en informacion necesaria. Es un conjunto de datos y herramientas de
andlisis predictivos utilizados por los analistas de datos. (Méndez Valencia, y otros,
2014).
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CAPITULO Ill: HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1. HIPOTESIS

3.1.1. HIPOTESIS GENERAL
La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia

Ralph Kimball se relaciona con la toma de decisiones del &rea de ventas en la empresa
JJPLASTIC S.A.C. en el primer bimestre del afio 2022.

3.1.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la
metodologia Ralph Kimball se relaciona con el tiempo empleado en la
generacion de reportes para la toma de decisiones en el area de ventas de la
empresa JJ PLASTIC S.A.C.

La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la
metodologia Ralph Kimball se relaciona con el nivel de satisfaccion de la
informacion brindada para la toma de decisiones del area de ventas de la empresa
JJPLASTIC S.A.C.

La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la
metodologia Ralph Kimball se relaciona con la confiabilidad de la informacion
para la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC
S.A.C.

3.2. VARIABLES

Para realizar este trabajo se identificaron dos variables de estudio que sirvieron para

conducir la investigacion. Se identifico como variable independiente la Inteligencia de

negocios y como variable dependiente la Toma de decisiones.
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3.2.1. VARIABLE INDEPENDIENTE (X)

Inteligencia de Negocios

La inteligencia de negocios es un conjunto de métodos y técnicas que sirven para
brindar soporte a la toma de decisiones en la empresa, en realidad no es necesario tener
un software debido que el Inteligencia de Negocios incluye una 6ptima administracién
de los recursos empresariales para obtener los resultados deseados en base a las
necesidades que surgen en los negocios (Gutiérrez Camello, y otros, 2016)

3.2.2. VARIABLE DEPENDIENTE (Y)

Toma de Decisiones del area de ventas

Segun la tesis de Aguero, se afirma que la capacidad para tomar decisiones con rapidez
ha pasado a convertirse en una nueva fuente de ventaja competitiva. Para esto es de vital
importancia la informacion con la que cuenten, la cual les permitira hacer un correcto

analisis. (Aglero Zevallos, 2019),

3.3. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Para demostrar y comprobar nuestra propuesta de investigacion se procedera a
operacionalizar las variables, se considerard hacer el estudio de las caracteristicas o
dimensiones, asi como sus indicadores correspondientes, partiendo desde lo mas general

hasta lo méas especifico, dicha demostracion se encuentra en la Tabla N°2.
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Tabla N°2: Operacionalizacion de las variables

VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES iNDICES
CONCEPTUAL OPERACIONAL DE
VARIABLE
. . . . ey ey Puntaje alcanzado
Tiene como fin La toma de Nivel de Niv. Confiabilidad = d 100
) . s Puntaje Maximo
encontrar mejores decisiones Confiabilidad confiabilidad
soluciones en permite la
diversos confiabilidad . . . ., Puntaje alcanzado
Nivel de Niv. Satisfaccién = x 100
momentos que de la . ., . . Puntaje Maximo
Toma de g Satisfaccion Satisfaccion
Decisiones garanticen la informacion en
del areade | estabilidad el menor
) . . . . . Puntaje alcanzado
ventas financiera y un tiempo posible Niv. de Tiempo = ¢ *4M4% + 100
) Nivel de Puntaje Maximo
incremento en sus logrando la
Tiempo Tiempo

ingresos, lo que
conlleva atomar
decisiones méas
acertadas, segun
(Aguero, 2019).

satisfaccion en
la
organizacion
que garantiza
el buen
proceso en el
area de

ventas.

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV: DISENO METODOLOGICO

4.1. DISENO METODOLOGICO

La investigacion serd de tipo descriptivo y correlacional en ese sentido, segun
(Hernandez Sampieri, y otros, 2010) “La Investigacion descriptiva busca especificar
propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fendmeno que se analice.

Describe tendencias de un grupo o poblacion™.

En cuanto a los estudios correlacionales (Hernandez Sampieri, y otros, 2010) “tienen
como proposito evaluar la relacion que exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o
variables en un contexto particular”, lo que permite predecir a través del calculo del

coeficiente de relacién si una variable se conoce con la otra.

4.2. METODO DE INVESTIGACION

Para (Hernandez Sampieri, y otros, 2010) “El disefio pre — experimental representa un
solo grupo de muestra cuyo grado de control es minimo.” Enfocandonos en el siguiente
trabajo de investigacion el disefio de la investigacion sera de tipo pre — experimental que
sera (til para realizar un primer acercamiento al problema de la investigacion en la

realidad.

4.3. POBLACION Y MUESTRA
4.3.1. POBLACION

Actualmente la empresa JJ PLASTIC S.A.C dentro del area de ventas cuenta con 30

trabajadores.
4.3.2. MUESTRA

Para efecto de la muestra se ha seleccionado a toda la poblacién del area de ventas,

debido que es una poblacién muy reducida.
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4.4. LUGAR DE ESTUDIO
El lugar donde se realizé el presente trabajo de investigacion fue en la sede principal de
la empresa JJ PLASTIC S.A.C. en la Av. Carlos lzaguirre Mz. K Lt.03 Urb. San

Francisco de Cayran. San Martin de Porres. Lima, Peru. Durante el afio 2022.

4.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE
INFORMACION

Se utilizara la técnica de la encuesta que para (Gallardo de Parada, y otros, 1999) trata
de lo siguiente “Si los objetivos de la investigacion han conducido al investigador a que
crea que la mejor fuente de la informacién primaria le va a proporcionar no solo la
observacion directa de ciertos acontecimientos sino los testimonios y reportes verbales
que proporciona un conjunto de personas que han participado o presenciado dichos

acontecimientos, entonces la técnica apropiada a utilizar sera la entrevista.”

En base a lo anteriormente mencionado las fuentes de informacion seran:

Encuestas: La encuesta se aplicara al personal de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.
Analisis: Se analizara toda la data obtenida mediante diferentes medios estadisticos,

como por ejemplo SPSS 25.

4.6. ANALISIS ESTADISTICOS DE DATOS

Para el analisis de datos de la muestra se utilizara un software estadistico llamada SPSS-
25, que sirve para analizar datos descriptivos. En el analisis que realizaremos se utilizara
la estadistica descriptiva, debido que su principal objetivo es recolectar los datos,
presentarlos, analizarlos y procesarlos para convertirlos en informacién en base a cada

uno de los indicadores de nuestro trabajo de investigacion.
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4.7. ASPECTOS ETICOS EN INVESTIGACION

Esta investigacion sera elaborada de acuerdo a los lineamientos y reglamentos de la
Universidad Nacional del Callao. Los datos mostrados en esta investigacion fueron
recogidos y procesados de una manera adecuada sin distorsionar ni adulterar, los datos
estan fundamentados en el instrumento aplicado al Pre-Test y Post-Test de estudio. Se
respetd a los integrantes, no se hizo ninguna discriminacion, de sexo, raza o religion.
Para ello se solicitd autorizacion de la documentacion a utilizar a las personas

correspondientes e involucradas en esta investigacion.
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CAPITULO V: RESULTADOS

CONTRASTACION DE HIPOTESIS CON ESTADISTICA DESCRIPTIVA,
INFERENCIAL U OTRA UTILIZADA

5.1 RESULTADOS DESCRIPTIVOS

Tabla N°3: Resultados sobre el tiempo de entrega de la informacion a la gerencia
¢,Como calificaria el tiempo que se invierte en analizar la informacién y
poder ser entregada al gerente de ventas?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 5 16,7 16,7 16,7
MALO 13 43,3 43,3 60,0
REGULAR 12 40,0 40,0 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Grafico N°2: Resultados sobre el tiempo de entrega de la informacion a la
gerencia

¢ Como calificaria el tiempo que se invierte en analizar la informacién y poder ser entregada al gerente de
ventas?

a0

40

30

Porcentaje

20

o

MUY MALO MALO REGULAR

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N°4: Resultados sobre el tiempo en la recopilacion de informacion de las
diferentes areas

¢, Como calificaria el tiempo que se toman las diferentes areas al momento
de entregar sus reportes?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido MUY MALO 6 20,0 20,0 20,0
MALO 9 30,0 30,0 50,0
REGULAR 15 50,0 50,0 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°3: Resultados sobre el tiempo en la recopilacion de informacion de
las diferentes areas

¢ Como calificaria el tiempo que se toman las diferentes areas al momento de entregar sus reportes?

a0
40

30

Porcentaje

20

MUY MALO MALO REGULAR

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N°5: Resultados sobre la confiabilidad de la informacion brindada a la
gerencia
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¢, Qué tan confiable es la informacion que le brindan al momento de tomar

decisiones?
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 8 26,7 26,7 26,7
MALO 4 13,3 13,3 40,0
REGULAR 18 60,0 60,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°4: Resultados sobre la confiabilidad de la informacién brindada a la

Porcentaje
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Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N°6: Resultados sobre la confiabilidad de la informacion en los reportes
de las diferentes areas.

., Como calificaria la confiabilidad de la informacion mostrada en los
reportes?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 6 20,0 20,0 20,0
MALO 11 36,7 36,7 56,7
REGULAR 13 433 433 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°5: Resultados sobre la confiabilidad de la informacién en los
reportes de las diferentes areas

¢ Como calificaria la confiabilidad de la informaciéon mostrada en los reportes?
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Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N°7: Resultados sobre el nivel de satisfaccion de los reportes para la
gerencia

¢, Como calificaria el nivel de satisfaccion que le brinda el area de ventas
con sus reportes?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido MUY MALO 6 20,0 20,0 20,0
MALO 10 333 333 533
REGULAR 14 46,7 46,7 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°6: Resultados sobre el nivel de satisfaccién de los reportes para la
gerencia

¢ Como calificaria el nivel de satisfaccion que le brinda el area de ventas con sus reportes?
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Fuente: Elaboracion propia
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5.2 RESULTADOS INFERENCIALES

Determinar la relacion de un Sistema de Inteligencia de Negocios y la toma de
decisiones del &rea de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C. en el primer bimestre
del afio 2022.

Hemos propuesto desarrollar un Sistema de Inteligencia de Negocios que nos muestre
un Dashboard a nivel gerencial que contempla toda el érea ventas de manera macro, con
el cual el gerente puede tener toda la informacién que necesita para tomar las decisiones

mas adecuadas para el bienestar de la empresa, (ver, Figura N°7).

Figura N°7: Propuesta para la visualizacion global de la informacion a la
gerencia de ventas
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Fecha ultima actualizacion: 25/06/2023

Fuente: Elaboracion propia
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Determinar la relacion del tiempo empleado en la generacién de reportes para la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C. a través de un
Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia Ralph Kimball.

Dentro del sistema de inteligencia de negocios propuesto se utilizaria un ETL que
optimice las cargas de informacion de manera automatica y realizaria una limpieza
interna a todos los datos la cual alimentaria el Dashboard, asi se disminuiria el tiempo
de entrega de informacién cuando el gerente necesita realizar una consulta o requiera

una informacion actualizada, (ver, Figura N°8).

Figura N°8: Proceso de ETL que reduce el tiempo para la obtencion de
informacion

SO Ot Data Flow @ Parameters [f] EventHanders “s— Package Explorer ) Progress
@0
@ ﬁa LIMPIAR_TABLAS
- < 20
@ CARGAR_DIM_PRODUCTO > - §
B CARGAR OIM_TIEMPO |
> < = &
@ CARGAR DIM_VENDEDOR @ CARGAR DIM_CLIENTE
g? CARGA_FACT_VENTAS

Fuente: Elaboracion propia

Determinar la relacion de la satisfaccion de la informacion brindada para la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C. a través de un

Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia Ralph Kimball.
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El sistema de inteligencia de negocios propuesto contaria con una pagina que tenga el
detalle de las ventas a nivel mensual, con indicadores importantes que le servirian al

gerente como soporte frente a las decisiones que va a tomar, (ver, Figura N°9).
Figura N°9: Propuesta para la visualizacion de informacion detallada de las
ventas mensuales
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Fecha ultima actualizacion: 30/07/2023

Fuente: Elaboracion propia

Determinar la relacion de la confiabilidad de la informacion para la toma de decisiones
en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C. a través de un Sistema de

Inteligencia de Negocios basado en la metodologia Ralph Kimball.

El sistema de inteligencia de negocios propuesto tendria un nivel de confianza muy alto
debido que contaria con dos perfiles de logueo (ver, Figura N° 10 y Figura N° 11), que
brindara informacién confiable al gerente, por lo que podra encontrar data sensible y con

ello podra sacar conclusiones respaldandose en la informacién mostrada.
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Figura N° 10: Acceso con perfil gerencial a la informacion de las ventas
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Fuente: Elaboracion propia

Figura N°11: Acceso con perfil de supervisor a la informacién de las

ventas
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CAPITULO VI: DISCUSION DE LOS RESULTADOS

6.1. CONTRASTACION Y DEMOSTRACION DE LA HIPOTESIS CON LOS
RESULTADOS

HIPOTESIS GENERAL

La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con la toma de decisiones del area de ventas en la empresa
JJPLASTIC S.A.C. en el primer bimestre del afio 2022.

Ha: Hipotesis alterna.
Ho: Hipdtesis nula.

Ha: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con la toma de decisiones del area de ventas en la empresa
JJPLASTIC S.A.C. en el primer bimestre del afio 2022.

Ho: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball no se relaciona con la toma de decisiones del area de ventas en la
empresa JJPLASTIC S.A.C. en el primer bimestre del afio 2022.

E=0.05 (nivel de significancia SIG) 5% (por usar muestra)
Entonces, estadisticamente vamos a hallar el p (nivel de significancia o SIG) Si
p<0.05, se rechaza la hipdtesis nula, se acepte la hipotesis alterna

Si p> 0.05 se acepta la hipotesis nula, se rechaza la hipétesis alterna
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Tabla N°8: Comparacién pre y post muestra de la propuesta Bl para la toma de
decisiones

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t Gl Sig. (bilateral)
Desv. 95% de intervalo de confianza de
Desviacio Desv. Error la diferencia
Media n promedio Inferior Superior
TOMADEDECISIONES  -20,600  13,81803 2,52282 -25,75974 -15,44026 - 29 ,000
PRE — 8,165

TOMADEDECISIONES
POS

Fuente: Elaboracién propia
Como p 0.00<0.05, se rechaza la hipotesis nula, se acepte la hipotesis alterna
Ha: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con la toma de decisiones del area de ventas en la empresa

JJPLASTIC S.A.C. en el primer bimestre del afio 2022.

HIPOTESIS ESPECIFICA 1

La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia Ralph
Kimball se relaciona con el tiempo empleado en la generacion de reportes para la toma de

decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

Ha: Hipotesis alterna.

Ho: Hipdtesis nula.
Ha: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia

Ralph Kimball se relaciona con el tiempo empleado en la generacion de reportes para la

toma de decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.
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Ho: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball no se relaciona con el tiempo empleado en la generacion de reportes

para la toma de decisiones en el &rea de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

E=0.05 (nivel de significancia SIG) 5% (por usar muestra)

Entonces, estadisticamente vamos a hallar el p (nivel de significancia o SIG) Si
p<0.05, se rechaza la hipdtesis nula, se acepte la hipotesis alterna

Si p> 0.05 se acepta la hipotesis nula, se rechaza la hipdtesis alterna

Tabla N° 9: Comparacion pre y post muestra de la propuesta de Bl sobre el
indicador Tiempo

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de confianza de la

Desv. Desv. Error diferencia
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl Sig. (bilateral)
TIEMPO_PRETEST -6,70000 6,76273 1,23470 -9,22524 -4,17476 5,426 29 ,000

- TIEMPO_POSTEST

Fuente: Elaboracion propia

Como p 0.00<0.05, se rechaza la hipdtesis nula, se acepte la hipotesis alterna

Ha: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con el tiempo empleado en la generacion de reportes para la
toma de decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

HIPOTESIS ESPECIFICA 2

La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia

Ralph Kimball se relaciona con el nivel de satisfaccion de la informacion brindada para

la toma de decisiones del area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.
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Ha: Hipdtesis alterna.
Ho: Hipotesis nula.

Ha: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con el nivel de satisfaccion de la informacion brindada para
la toma de decisiones del area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

Ho: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball no se relaciona con el nivel de satisfaccion de la informacion brindada
para la toma de decisiones del area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

E=0.05 (nivel de significancia SIG) 5% (por usar muestra)
Entonces, estadisticamente vamos a hallar el p (nivel de significancia o SIG) Si
p<0.05, se rechaza la hipdtesis nula, se acepte la hipotesis alterna

Si p> 0.05 se acepta la hipotesis nula, se rechaza la hipdtesis alterna

Tabla N° 10: Comparacion pre y post muestra de la propuesta de Bl sobre el
indicador de Satisfaccion

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de confianza de la

Desv. Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
SATISFACCION_PR - 6,02380 1,09979 -8,94933 -4,45067  -6,092 29 ,000
ETEST - 6,7000
SATISFACCION_PO 0

STEST

Fuente: Elaboracion propia
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Como p 0.00<0.05, se rechaza la hipotesis nula, se acepte la hipétesis alterna

Ha: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con el nivel de satisfaccion de la informacion brindada para
la toma de decisiones del area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

HIPOTESIS ESPECIFICA 3

La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con la confiabilidad de la informacion para la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

Ha: Hipotesis alterna.
Ho: Hipdtesis nula.

Ha: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con la confiabilidad de la informacion para la toma de

decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

Ho: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball no se relaciona con la confiabilidad de la informacién para la toma de

decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

E=0.05 (nivel de significancia SIG) 5% (por usar muestra)
Entonces, estadisticamente vamos a hallar el p (nivel de significancia o SIG) Si
p<0.05, se rechaza la hipdtesis nula, se acepte la hipotesis alterna

Si p>0.05 se acepta la hipotesis nula, se rechaza la hipétesis alterna
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Tabla N° 11: Comparacion pre y post muestra de la propuesta de Bl sobre el
indicador de Confiabilidad

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig. (bilateral)
95% de intervalo de confianza de
Desv. Desv. Error la diferencia
Media Desviacion promedio Inferior Superior
CONFIABILIDAD - 4,91584 ,89751 -9,03561 -5,36439 -8,022 29 ,000

PRETEST — 7,20000
CONFIABILIDAD
POSTEST

Fuente: Elaboracién propia

Como p 0.00<0.05, se rechaza la hipotesis nula, se acepte la hipotesis alterna

Ha: La propuesta de un Sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con la confiabilidad de la informacion para la toma de

decisiones en el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

6.2 DISCUSION DE LOS RESULTADOS

Segun los resultados obtenidos en el presente Proyecto de investigacion, se efectudé una
comparativa entre el estado actual de la empresa y el estado posterior a la propuesta del

sistema de Business Intelligence.

En la tesis de Quezada Carpio Jair Alexander se obtuvo como resultados que la
implementacién de un Sistema de Inteligencia de Negocios aumento en un 83% la
aprobacion de todo su proceso de toma de decisiones. Dicha implementacion se realizo
con el aplicativo Pentaho, donde se pueden realizar tanto consultas como reportes. En el
Dashboard implementado se pudo obtener los reportes de ventas anuales para realizar
los comparativos, adicional a ello, se obtuvo el top

10 de las familias méas vendidas, lo que sirvié para poder comprar mayor mercaderia y

colocarlo en el mercado, otro indicador importante fue obtener el
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top 10 de los lugares més vendidos, lo que le sirvio al gerente para aplicar una mejor
estrategia en ciertos lugares de ventas o simplemente abandonar ese lugar no rentable.
Similarmente en nuestra investigacion se mejor6 en un 27% todo el proceso de toma de
decisiones, teniendo una aceptacion del 73% post propuesta de implementacion del
sistema de Business Intelligence.

En la tesis de Rodriguez, Ospina y Camelo se vio una mejora en la descarga y
tratamiento de informacidn puesto que los comerciantes perdian el 25% de su jornada
solo para enfocarse en la descarga y procesamiento de la informacién y puede acceder a
la misma de una forma mas agil y segura lo que terminaba impactando a la toma de
decisiones. Similarmente el nivel de procesamiento de informacion en cuanto a todo el
proceso de toma de decisiones invertido aumento al nivel del 73%, claramente logrando
ocasionar un impacto positivo en la organizacion solucionando un punto de dolor

importante.

En la tesis de Diaz se mejoraron los procesos de gestion, y que en la presente
investigacion se utilizo como muestra a diez empleados de la empresa, quienes
ocupaban cargos tanto operativos como estrateégicos. Tras los resultados de la propuesta,
se obtuvo un nivel general del 85% en el que los colaboradores concluyeron que existe
una fuerte y significativa influencia de la inteligencia de negocios sobre la toma de
decisiones. De manera similar en nuestro trabajo de investigacion se obtuvo una
aceptacion del 73% post propuesta de implementacion del sistema de inteligencia de

negocios, trayendo consigo las mejoras correspondientes en todo el proceso de ventas.

En la tesis de De la Cruz, tuvieron como resultado que el 67% de encuestados indico un
nivel superior en el impacto de la inteligencia de negocios en la toma de decisiones, lo
que permite concluir que las hipdtesis generales planteadas pueden ser aceptadas y que
implementar la solucion de inteligencia de negocios sugerida mejoraria el proceso de
toma de decisiones de la empresa. Similarmente en nuestro trabajo se obtuvo un nivel de
aceptacion del 73% post propuesta de implementacion del sistema de Business

Intelligence, superando
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inclusive el resultado obtenido por la tesis en comparacion, esto seguird demostrando el

buen recibimiento de las mejoras relacionadas a la inteligencia de negocios.

En la tesis realizada por Chapofian y otros, se evidencia que con la implementacién de
una plataforma de inteligencia de negocios el 100% de los usuarios estaban de acuerdo
con que la plataforma habia reducido el proceso de recojo de datos y el 66.7% indico
que la plataforma habia reducido el tiempo de andlisis de la informacién para la toma de
decisiones. Similar a lo indicado anteriormente, en el presente trabajo de investigacion
se evidencio que un sistema de Inteligencia de negocios reduce considerablemente el
tiempo para la obtencion de informacion necesaria para la toma de decisiones pasando
de un 46% de aceptacion a un 73% por parte de los trabajadores del area gerencial de
ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C.

En otra tesis elaborada por Leyva y otros, se obtuvo como resultado la creacion de un
sistema de inteligencia de negocios que permitia a la gerencia de ventas analizar la
informacion de manera mas rapida, reduciendo el tiempo de obtencion de informacion de
1 hora a maximo 3 seg. Similar a nuestro trabajo de investigacion, la propuesta de un
sistema de inteligencia de negocios, puede reducir el tiempo de respuesta para la
visualizacion de la informacidn relevante para la toma de decisiones, segun la encuesta
realizada a los trabajadores del area gerencial de la empresa JJ PLASTIC S.A.C,

obteniendo un incremento del 27% de aceptacion sobre el indicador del tiempo.

En otro antecedente, tenemos a la empresa Greenpay que contaba con varios sistemas
que almacenaban la informacién de sus procesos, por lo que se implementd un sistema
de inteligencia de negocios que permitid a la empresa unificar la extraccion de la
informacion generando dos principales Dashboards, uno para la gerencia de ventas y otro
para la gerencia de operaciones. El acceso al sistema es Unico para cada usuario,
permitiendo que cada gerencia pueda tomar sus propias decisiones bajo una Unica

fuente de informacién. Similar a
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esto, nuestra propuesta permite mejorar el nivel de confiabilidad de la informacién en
un 29%, accediendo al sistema a través de sus propios usuarios que pertenecen a un
perfil especifico, de acuerdo a cada perfil, se mostrard la informacién que le
corresponde

Finalmente, en la tesis elaborada por Cusco donde se obtuvo como resultado la
obtencion de dos principales reportes dindmicos que permitian al encargado del area de
ventas tomar decisiones utilizando la informacién disponible, actualizada y ordenada, de
este modo sus acciones serian basadas en informacion real. De manera similar, el
presente trabajo de investigacion muestra una propuesta de dos principales Dashboards
generados para el area de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C, obteniendo gracias a
esto una aceptacion en el nivel de satisfaccion del 74% por parte de los trabajadores de

la empresa.

6.3. RESPONSABILIDAD ETICA DE ACUERDO A LOS REGLAMENTOS
VIGENTES

Esta investigacion serd elaborada de acuerdo a los lineamientos y reglamentos de la
Universidad Nacional del Callao. Los datos mostrados en esta investigacion fueron
recogidos y procesados de una manera adecuada sin distorsionar ni adulterar, los datos
estan fundamentados en el instrumento aplicado al Pre-Test y Post-Test de estudio. Se
respetd a los integrantes, no se hizo ninguna discriminacién, de sexo, raza o religion.
Para ello se solicitd autorizaciébn de la documentacion a utilizar a las personas

correspondientes e involucradas en esta investigacion.
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VII: CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en el trabajo de investigacion se llegé a las

siguientes conclusiones:

Se concluye, en relacion con el objetivo general anteriormente planteado y con
los resultados obtenidos, que la propuesta de un Sistema de Inteligencia de
Negocios basado en la metodologia de Ralph Kimball se relaciona con la toma
de decisiones debido que logra servir como una gran herramienta de apoyo para
la gerencia en cuanto a las decisiones que opten tomar, basandose en los

dashboards y reportes obtenidos.

Se concluye, en referencia al primer objetivo especifico, que la propuesta de un
sistema de Inteligencia de Negocio basado en la metodologia de Ralph Kimball
se relaciona con el tiempo empleado en la generacion de reportes debido que
logra optimizar el grado de esta dimension al momento de obtener la

informacion a modo reportes recurrentes o de forma ad hoc.

Se concluye, con relacion al segundo objetivo especifico, que la propuesta de un
sistema de Inteligencia de Negocio basado en la metodologia de Ralph Kimball
se relaciona con la satisfaccion de la informacién debido a que los dashboards
generados cubren con todo lo requerido por la gerencia, de tal forma que
permiten contemplar de forma global el estado actual de las ventas de la
empresa, lo que ayudarad para obtener los insights necesarios para una buena

toma de decisiones

Se concluye, en relacion al tercer objetivo especifico, que la propuesta de un
sistema de Inteligencia de Negocio basado en la metodologia de Ralph Kimball se
relaciona con la confiabilidad de informacion debido que el sistema propuesto
cuenta con un identificador de usuario lo que permite que ciertos perfiles

especificos interactlen con la informacidn proveniente de data sensible.
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VIll: RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa JJ PLASTIC S.A.C el uso de un sistema de
inteligencia de negocios que permita mejorar la toma de decisiones para poder
evitar pérdidas econdmicas sustanciales por el hecho de tomar las decisiones
inadecuadas, que no se fundamenten en una informacion consolidada, confiable y
de calidad.

Se recomienda el uso de un sistema de inteligencia de negocios que permita
reducir los tiempos en generacion de reportes y procesamientos de informacion
para el area de ventas, de manera que, en caso requieran tomar decisiones
importantes para la organizacion puedan contar con toda la informacion disponible

lo més pronto posible.

Se recomienda que el sistema de inteligencia de negocios, abarque todo tipo de
métricas enfocadas a lo que necesiten medir, de tal forma que se pueda mostrar
informacion de calidad y certera por cada indicador trayendo la satisfaccion del
personal gerencial quienes hardn uso del sistema y puedan estar seguros al
momento de deliberar algun cambio en la organizacion a través de la toma de

decisiones.

Por dltimo, Se recomienda a la empresa que el sistema de inteligencia de
negocios use la informaciébn mas confiable y actualizada enfocandose en
determinar las fuentes de informacion con las que trabajan y formalizarlas, de tal
forma que se conviertan en fuentes oficiales para su consumo inmediato por parte

de los desarrolladores BI.

61



IX REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Aguero Zevallos, Jimmy David. 2019. Aplicacién de la inteligencia de negocios
para la toma de decisiones en las pequefias y medianas empresas de la
Provincia de Pasco. Peru : Universad Nacional Daniel Alcides Carrion, 2019.
Aguilar Chuquihuanga, Julicsa y Quinto Ayala, Christian Marcelo. 2022.
Business Intelligence para la toma de Decisiones en el area de Ventas de la
Empresa Laureles del Norte SAC. Lima : s.n., 2022.
Alvarez Ibarra, Maria Liseth y Vélez Cusme, Kerly Roxana. 2022.
Implementacion De Un Sistema De Inteligencia De Negocios En El
Departamento De Ventas Del Almacén Deportivo Ctl Sports Mediante La
Aplicacion De Herramientas Bi Para Un Adecuado Proceso De Toma De
Decisiones Gerenciales. Ecuador : s.n., 2022.
Arifio, Miguel Angel y Maella, Pablo. 2017. 6 errores comunes que se cometen al
tomar decisiones directivas. [En linea] GQ, 21 de 09 de 2017.
https://www.revistagqg.com/la-buena-vida/articulos/como-tomar- decisiones/26858. 235.

Cano, Joseph Lluis. 2007. Business Intelligence: Competir con informacion.
Barcelona : Fundacion Cultural Banesto, 2007.

Casquina Rojas, Percy Armando. 2018. Analisis del proceso de toma de
decisiones en las ventas de la empresa Jesus es mi guia. Per(G : s.n., 2018.
Castafieda Vasquez, Alberto. 2015. Desarrollo de Business Intelligence,
basado en la metodologia de Ralph Kimball, para mejorar el proceso de toma de
decisiones en el area de admision de la Universidad Autonoma del Perud. Perd :
s.n., 2015.

Castillo, Julio y Palomino, Luis. 2012. Implementacion de un datamart como
una solucion de Inteligencia de Negocios para el area de logistica de T-Impulso.
Per0 : Universidad Catolica del Peru, 2012.

Chapofan Valdera, Jorge Humberto y Ascencio Jiménez, Brayan Pier. 2019.
Desarrollo de una plataforma de inteligencia de negocios para mejorar la toma
de decisiones en el area de ventas de la empresa Botica Alameda en

Batangrande, provincia de Ferrefiafe, region Lambayeque. Per0 : s.n., 2019.

62


http://www.revistagq.com/la-buena-vida/articulos/como-tomar-
http://www.revistagq.com/la-buena-vida/articulos/como-tomar-

Chicaiza Palate, Cynthia Jazmina. 2021. Desarrollo de una propuesta de
inteligencia de negocios en el area de ventas de la empresa Amnufarvet
utilizando la metodologia Kimball. Ecuador : s.n., 2021.

Cusco Vinueza, Victor Alfonso. 2020. Desarrollo de un modelo de inteligencia
de negocio a través de plataformas tecnolégicas como apoyo a la toma de
decisiones en la empresa Inames. Ecuador : s.n., 2020.

De la Cruz Vicufia, Anderson. 2020. Disefio e implementacion de una solucion
de inteligencia de negocios para la mejora de la toma de decisiones en la
Empresa América Movil Pera S.A.C. Pera : s.n., 2020.

Diaz Quispe, Leslie Elvira. 2021. Business Intelligence Y Su Incidencia en la
Toma De Decisiones en el Area Comercial En La Empresa Corporacion Canelie
S.A.C. Per0 : s.n., 2021.

Gabillaud, Jerome. 2015. SQL Server 2014: Administracion de una base de
datos transaccional con SQL Server Management Studio. Espafia : Ediciones
ENI, 2015.

Gallardo de Parada, Yolanda y Moreno Garzon, Adonay. 1999. Aprender A
Investigar - Recoleccion de Informacion. Colombia : ICFES, 1999.

Garcia Zamudio, Edith, Lizarraga Moreno, Miguel y Rojas Medina, Karen.
2013. El Problema de la Validez y Confiabilidad. [En linea] 20 de 09 de 2013.
https://prezi.com/h2b7ufér5guv/el-problema-de-validez-y-confiabilidad/.

Gauchet, Thomas. 2015. SQL Server 2014: Implementacién de una solucion de
Business Intelligence (SQL Server, Analysis Services, Power BIl). Francia : s.n.,
2015.

Hernandez Sampieri, Roberto, Fernandez Collado, Carlos y Baptista Lucio,
Pilar. 2010. Metodologia de la investigacion: Quinta edicion. Mexico : Mc Graw
Hill, 2010.

Inteligencia de Negocios: Estado del Arte. Rosado Gomez, Alveiro Alonso.
2010. 321 - 326, Colombia : Scientia Et Technica, 2010, Vol. XVI.

Kimball, Ralph y Ross, Margary. 2013. The Data Warehouse Toolkit, 3rd
Edition. Estados Unidos : Kimball Group, 2013.

La Satisfaccion del usuario: Un concepto en alza. Carina Rey, Martin. 2000. 139
- 153, Espafia : s.n., 2000, Vol. 3.

63



Leyva Hurtado, Lionard y Bernabé Barrios, Denis Anderson. 2019. Solucién
de Inteligencia de Negocios que permita una mejor integracion de datos y soporte
en la toma de decisiones en el proceso de ventas de la empresa Libreria Crisol
S.A.C. sucursal Trujillo. Pera : s.n., 2019.

Los Sistemas de Inteligencia de Negocios como soporte a los proccesos de toma
de deciones en las organizaciones. Roldan Salgueiro, José, Cepeda Carrién,
Gabriel y Galan Gonzalez, José. 2012. 239 - 260, Espafa : Papeles de Economia
Espafiola,, 2012.

Méndez Valencia, Sergio y Cuevas Romo, Ana. 2014. Manual introductorio al
SPSS Statistics Standar Edition 22. Espafia : s.n., 2014.

Minaya Angoma, Javier y Del Aguila Palacios, Edison. 2017. Implementacion
de un Data Mart para incrementar la productividad en una empresa minera.
Per0 : Universidad San Ignacio de Loyola, 2017.

Morales Cardoso, Santiago Leonardo. 2019. Metodologia para procesos de
Inteligencia de Negocios con mejoras en la extracion y transformacion de fuentes
de datos, orientado a la toma de decisiones. Espafa : Universidad de Alicante,
2019.

Picon Silva, Romel Alexander y Yarleque Saldarriaga, Jose Anthonio. 2018.
Implementacion de inteligencia de negocios, para optimizar la toma de
decisiones en el area de direccion de planta cosméticos de la empresa Yanbal
International. Per0 : s.n., 2018.

Quezada Carpio, Jair Alexander. 2021. Implementacion de un Data Mart para
mejorar la toma de decisiones en el Area de ventas de la empresa DISMAREX
SC. Ecuador : s.n., 2021.

Research Inteligencia de Negocios: Estudio de caso sector tecnoldgico
Colombiano. Gutiérrez Camelo, Angie Alexandra, Devia Llanos, Miguel
Angel y Tarazona Bermudez, Giovanny Mauricio. 2016. 156 - 169, Colombia :
Universidad Distrital Francisco José de Caldas, 2016.

Ross, Margary y Kimball, Ralph. 2002. The Data Warehouse Toolkit,. Estados
Unidos : s.n., 2002.

Salvador Ramos. 2011. Microsoft Business Intelligence: vea el cubo medio
lleno. Espaiia : SolidQ, 2011.

64



Saucedo Ruiz, Jairo David. 2022. Implementacion de Business Intelligence
para mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa La Sangu.
Perd : s.n., 2022.

Toma de decisiones. Salinas Salazar, Marta Lorena y Rodriguez, GOmez
Hilda Mar. 2011. Espafa : Alfa, 2011.

Umafa Murillo, Minor Andrés. 2020. Implementacion de una solucién de
inteligencia de negocios que apoye el andlisis de Informacién y la toma de
decisiones en Greenpay. Costa Rica : s.n., 2020.

Walker, Bruce J., Stanton, William J. y Etzel, Michael J. 2004. Fundamentos
de Marketing, 13a edicion. s.l. : Mc Graw Hill, 2004.

Zubia Pantigoso, Emerson Rénan y Garcia Arias, Karen Evelyn. 2016.
Implementacion de una solucion de inteligencia de negocio para incrementar las

ventas del area de banca minorista de un banco. Peru : s.n., 2016.

65



MATRIZ DE CONSISTENCIA

Tabla N°12: Matriz de consistencia

ANEXOS

DE VENTAS EN LA EMPRESA JJ PLASTIC S AC

PROPUESTA DE UN SISTEMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS BASADO EN LA METODOLOGIA KIMBALL PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES DEL AREA

¢De qué manera la propuesta de un
Sistema de Inteligencia de Negocios
basado en la metodologia Ralph
Kimball se relaciona con la toma de
decisiones del area de ventas en la
empresa JJ PLASTIC S.A.C en el

primer bimestre del afio 2022?

Determinar la relacion de un
Sistema de Inteligencia de Negocios
y la toma de decisiones del area de
ventas de la empresa JJ PLASTIC
S.A.C en el primer bimestre del afio

2022

La propuesta de un Sistema de
Inteligencia de Negocios basado en
la metodologia Ralph Kimball se
relaciona con la toma de decisiones
del &rea de ventas en la empresa JJ
PLASTIC S.AC en el

bimestre del afio 2022.

primer

Toma de decisiones del

area de ventas

Segun la tesis de Agiero, se
afirma que la capacidad para
tomar decisiones con rapidez,
ha pasado a convertirse en una
nueva fuente de ventaja
competitiva. Para esto es de
vital importancia la

informacién con la  que
cuenten, la cual les permitira
hacer un correcto andlisis.

(Aguero Zevallos, 2019)

DEL AREA DE VENTAS

Para la dimensién
confiabilidad.
. Nivel de
confiabilidad
Para la dimensién
Satisfaccion.
. Nivel de

satisfaccion.

Para la dimensién

Tiempo.

o Nivel de tiempo.

) DIMESIONES E METODOLOGIA
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES
INDICADORES
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLE DEPENDIENTE | TOMA DE DECISIONES | TIPO DE

INVESTIGACION

La investigacion serd de
tipo
correlacional DISENO DE
LA INVESTIGACION

El disefio de la

descriptivo y

investigacion sera de tipo
pre — experimental que sera
Gtil para realizar un primer
acercamiento al problema
de la investigacion en la
realidad.

TECNICAS E
INSTRUMENTOS PARA
LA RECOLECCION DE
LA INFORMACION

Se utilizara la técnica de

la encuesta y analisis.

64




PROBLEMAS ESPECIFICOS

PE1: ;De qué manera la propuesta
de un Sistema de Inteligencia de
Negocios basado en la metodologia
Ralph Kimball se relaciona con el
tiempo empleado en la generacion
de reportes para la toma de
decisiones en el area de ventas de
la empresa JJ PLASTIC
S.AC??

PE2: (De qué manera la
propuesta de un Sistema de
Inteligencia de Negocios basado en la
metodologia Ralph Kimball se
relaciona con el nivel de
satisfaccion de la informacion
brindada para la toma de
decisiones del area de ventas de la
empresa JJ PLASTIC S.A.C? PE3:
¢De qué manera la propuesta
de un Sistema de Inteligencia de
Negocios

basado en la metodologia Ralph
Kimball se relaciona con la
confiabilidad de la informacion para
la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa JJ PLASTIC
S.AC?

OBJETIVOS ESPECIFICOS

OE1: Determinar la relacion del
tiempo empleado en la generacion
de reportes para la toma de
decisiones en el &rea de ventas de la
empresa JJ PLASTIC S.AC a
través de un Sistema de Inteligencia
de Negocios basado en la
metodologia Ralph Kimball.

OE2: Determinar la relacion de la
satisfaccion de la informacion
brindada para la toma de decisiones
en el area de ventas de la
empresa JJ PLASTIC

S.AC a través de un Sistema de
Inteligencia de Negocios basado en
la metodologia Ralph Kimball. OE3:
Determinar la relacion de la
confiabilidad de la informacion para
la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa JJ PLASTIC
S.A.C a través de un Sistema de
Inteligencia de Negocios basado en

la metodologia Ralph Kimball.

HIPOTESIS ESPECIFICAS

HE1: La propuesta de un Sistema de
Inteligencia de Negocios basado en
la metodologia Ralph Kimball se
relaciona con el tiempo empleado
en la generacion de reportes para la
toma de decisiones en el &rea de
ventas de la empresa JJ PLASTIC
S.A.C.
HE2: La propuesta de un
Sistema de Inteligencia de
Negocios basado en la
metodologia Ralph Kimball se
relaciona con el nivel de
satisfaccion de la informacion
brindada para la toma de
decisiones del area de ventas de la
empresa JJ PLASTIC S.A.C. HES:
La propuesta de un Sistema
de Inteligencia de Negocios
basado en la
metodologia Ralph Kimball se
relaciona con la confiabilidad de la
informacién para la toma de
decisiones en el &rea de ventas de
la empresa JJ PLASTIC
SAC

VARIABLE
INDEPENDIENTE

Inteligencia de Negocios

La inteligencia de negocios
es un conjunto de métodos y
técnicas que sirven para brindar
soporte a la toma de decisiones
en la empresa, en realidad no es
necesario tener un software
debido que el Inteligencia de
Negocios incluye una optima
administracion de los recursos
empresariales para obtener los
resultados deseados en base a
las necesidades que surgen en
los  negocios

Tarazona, 2016).

(Gutiérrez y

INDICES
Nivel de
disponibilidad
Nivel de

satisfaccion

Nivel de tiempo
empleado para la
generacion de
reportes

POBLACION Y
MUESTRA

Poblacién.

La empresa JJ PLASTIC
SAC

cuenta con 30

actualmente
trabajadores los cuales
estan dividas en diferentes
areas, como las de
produccién, ventas, entre

otras.

Muestra.

Para efecto de la muestra
se ha seleccionado a toda
la poblacién, debido que es
una poblacion muy

reducida.

Fuente: Elaboracion propia
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OTROS ANEXOS

Figura N°12: Encuesta a los usuarios finales

Formulario JJ Plastic S.A.C

Responde |as preguntas considerando para las respuestas |os siguientes rango definido.

Muy Malo
Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

leonar199696@gmail.com Cambiar cuenta &

EZ Nocompartido

* Indica que |a pregunta es obligatoria

Nombre *

Tu respuesta

@ Esta pregunta es obligatoria.

:Como calificaria el tiempo que se invierte en analizar la informacion y poder  *
ser entregada al gerente de ventas?

O Muy Malo

Malo
Regular

Bueno

O O OO0

Muy Bueno
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¢Como calificaria el tiempo que se toman las diferentes dreas al momento de
entregar sus reportes?

-
-

Muy Malo

J: 1

Malo

—
)

\
./J

Regular

(,
\

&

Bueno

O

D

Muy Bueno

P
.

¢Como calificaria el tiempo que se efectua en la depuracion de datos? *

() Muy Malo
(O Malo
(_) Regular
() Bueno

(O Muy Bueno

¢Como calificaria el tiempo que ejecuta para analizar la data? *

() Muy Malo
Malo
() Regular
() Bueno

() Muy Bueno

*
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:Como calificaria el tiempo empleado en la bdsqueda de informacién cuando lo
solicitan?

) Muy Malo
) Malo

() Regular
() Bueno

) Muy Bueno

2 Qué tan confiable es la informacion que le brindan al momento de tomar
decisiones?

() Muy Malo
) Malo
() Regular
() Bueno

) Muy Bueno

:Como calificaria la confiabilidad de la informacién mostrada en los reportes? *
() Muy Malo

) Malo

() Regular

) Bueno

() Muy Bueno
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:Como calificaria la confiabilidad de la informacion que se encuentran en los
reportes que efectua el area de contabilidad?

() Muy Malo
) Malo

) Regular
() Bueno

) Muy Bueno

:Como calificaria la confiabilidad de la informacién frente a la realidad actual de *

la empresa?
) Muy Malo
) Malo
) Regular
() Bueno

) Muy Bueno

&Queé tan confiable y certera son los indicadores que se generan para el area de
ventas?

() Muy Malo

Malo

() Regular

Bueno

Muy Bueno
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:Como calificaria el nivel de satisfaccion que le brinda el area de ventas con sus *

reportes?
() Muy Malo
) Malo
() Regular
() Bueno

) Muy Buenc

& Qué tan satisfecho se siente teniendo la data dispersa y no integrada? *
) Muy Malo

) Malo

() Regular

() Bueno

) Muy Buenc

:Como calificaria el nivel de satisfaccion de las decisiones que se toma bajo la
informacion que le brindan?

() Muy Malo
) Malo
() Regular
) Bueno

) Muy Bueno

70



:Como calificaria el nivel de satisfaccion del usuario final respecto a la
generacion de reportes para la toma de decisiones?

() Muy Malo
) Malo
() Regular
() Bueno

) Muy Bueno

:Como calificaria el aumento en la satisfaccion de la gerencia? *
() Muy Malo

) Malo

() Regular

() Bueno

) Muy Bueno

Fuente: Elaboracion propia
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Disefo de la propuesta

Figura N°13: DataMart con sus cuatro dimensiones

dim_Vendedor
¥ E_vendedor
Vendador_id
Nombre_vendedor
DN

Dim_Tiempo
. 9 EFECHA
dim_Producto
RIS, FECHA
¥ E_producto ¥ EFactventas %
- ANC
Producto_id E_chente
TRIMESTRE
Nombre_producto E_Vendedor
DO [OC———————Cm| MES
Nombre_Categoria E_Producio
NOMMES
Cantidad EFecha
DA
Precio_unitario Monso
DIASEM
8 NOMDIASEM
dim_Cliente
¥ Ediente
Chente_id

Nombre_clients
Direccion
DN

Nombre_depanamento

Fuente: Elaboracién propia



Figura N°14: Ingreso al Integration Services de SQL para la creacion del ETL
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Fuente: Elaboracion propia

Figura N°15: Ingreso al Analysis Services del SQL para la creacion del cubo

OLAP
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura N°16: Conexion del Integration Services con el DataMart
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura N°17: Query para la limpieza de tablas
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura N°18: Conexion de cada tabla principal con su tabla destino
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Figura N°19: Flujo del ETL
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Fuente: Elaboracion propia

Figura N°20: Creacion del cubo OLAP con Analysis Services
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Fuente: Elaboracion Propia

Figura N°21: Conexion del Cubo con Power BI

lo - Power B D

Archivo Inicio Insertar Modelado Ver Ayuda
B D P00 E G
@ (& (& [® O 4 i V4
Obtener Excel Conjt dedatosde SQL Especificar Origenes Transformar Nuevo objeto Cuadro de Mis objetos
datosv Power Bl Server datos  recientes~ datosv visual texto  visualesv
Sorapaceies Oatos Congunas nsertar Calcuios
] 7 Filtros > Visualizaciones > Campos
=2} o)
) \ 3 % g M Buscy

Base de datos SQL Server Analysis Services

=8

=8 T
Senvidor @
[toeathost |
Base de datos (opcional)
O Importar
* Conectarse en directo
b Consults MDX o DAX (apeional) fregar campos de dates »

e btener detalles
e varios informes
Desactivar O—
Mantener todos los filtros

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura N°22: Creacion del Dashboard con Power Bl
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Fuente: Elaboracién Propia

Otros resultados de la encuesta.

Tabla N°13: Resultados sobre el tiempo de duracion de datos
¢Como calificaria el tiempo que se efectia en la depuracion de datos?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vilido MUY MALO 5 16,7 16,7 16,7
MALO 10 33,3 33,3 50,0
REGULAR 15 50,0 50,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico N°7: Resultados sobre el tiempo en la depuracion de datos

¢ Como calificaria el tiempo que se efectua en la depuracion de datos?

MUY MALO MALO REGULAR

¢ Como calificaria el tiempo que se efectua en la depuracién de datos?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°14: Resultados sobre el tiempo para analizar la data
¢, Como calificaria el tiempo que ejecuta para analizar la data?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 6 20,0 20,0 20,0
MALO 10 33,3 33,3 53,3
REGULAR 14 46,7 46,7 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N°8: Resultados sobre el tiempo para analizar la data

¢ Como calificaria el tiempo que ejecuta para analizar la data?

MUY MALO MALO REGULAR

¢ Como calificaria el tiempo que ejecuta para analizar la data?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°15: Resultados sobre el tiempo en la blisqueda de la informacion
¢, Como calificaria el tiempo empleado en labusqueda de informacion

cuando lo solicitan?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 5 16,7 16,7 16,7
MALO 7 23,3 23,3 40,0
REGULAR 18 60,0 60,0 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N°9: Resultados sobre el tiempo en la busqueda de la informacion

¢Como calificaria el tiempo empleado en la busqueda de informacion cuando lo solicitan?
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¢ Como calificaria el tiempo empleado en la busqueda de informacién cuando lo solicitan?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°16: Resultados sobre la confiabilidad de los reportes entregados por el
area contable

¢, Como calificaria la confiabilidad de la informacién que se encuentran
en los reportes que efectua el area de contabilidad?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 5 16,7 16,7 16,7
MALO 13 433 433 60,0
REGULAR 12 40,0 40,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N°10: Resultados sobre la confiabilidad de los reportes entregados por
el area contable

¢ Como calificaria la confiabilidad de la informacion que se encuentran en los reportes que efectua el area de
contabilidad?
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MUY MALO MALO REGULAR

¢ Como calificaria la confiabilidad de la informacién que se encuentran en los reportes que efectua el
area de contabilidad?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°17: Resultados sobre la confiabilidad de la informacion vs la realidad
empresarial

¢, Como calificaria la confiabilidad de la informacién frente a la realidad
actual de la empresa?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vilido MUY MALO 4 13,3 13,3 13,3
MALO 11 36,7 36,7 50,0
REGULAR 15 50,0 50,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N°11: Resultados sobre la confiabilidad de la informacion vs la realidad
empresarial

¢ Como calificaria la confiabilidad de la informacion frente a la realidad actual de la empresa?
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¢ Como calificaria la confiabilidad de la informacion frente a la realidad actual de la empresa?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°18: Resultados sobre la confiabilidad de los indicadores de ventas
¢, Qué tan confiable y certera son los indicadores que se generan para el
area de ventas?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 5 16,7 16,7 16,7
MALO 9 30,0 30,0 46,7
REGULAR 16 53,3 53,3 100,0

Total 30 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia

83



Grafico N°12: Resultados sobre la confiabilidad de los indicadores de ventas
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¢Qué tan confiable y certera son los indicadores que se generan para el area de ventas?
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¢ Qué tan confiable y certera son los indicadores que se generan para el area de ventas?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°19: Resultados sobre la satisfaccion de la data no integrada
¢, Qué tan satisfecho se siente teniendo la data dispersay no integrada?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 5 16,7 16,7 16,7
MALO 8 26,7 26,7 433
REGULAR 17 56,7 56,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N°13: Resultados sobre la satisfaccion de la data no integrada

¢Que tan satisfecho se siente teniendo la data dispersa y no integrada?
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¢ Queé tan satisfecho se siente teniendo la data dispersa y no integrada?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°20: Resultados de satisfaccion sobre las decisiones tomadas
¢,Como calificaria el nivel de satisfaccion de las decisiones que se toma
bajo la informacion que le brindan?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 6 20,0 20,0 20,0
MALO 6 20,0 20,0 40,0
REGULAR 18 60,0 60,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia

85



Grafico N°14: Resultados de satisfaccion sobre las decisiones tomadas

¢ Como calificaria el nivel de satisfaccion de las decisiones que se toma bajo la informacion que le brindan?
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¢ Como calificaria el nivel de satisfaccion de las decisiones que se toma bajo la informacion que le
brindan?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°21: Resultados sobre la satisfaccion del usuario final
¢, Como calificaria el nivel de satisfaccion del usuario final respecto a la
generacion de reportes para latoma de decisiones?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 5 16,7 16,7 16,7
MALO 10 33,3 33,3 50,0
REGULAR 15 50,0 50,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N°15: Resultados sobre la satisfaccion del usuario final
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Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°22: Resultados sobre el aumento en la satisfaccion gerencial
¢, Como calificaria el aumento en la satisfaccion de la gerencia?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido MUY MALO 3 10,0 10,0 10,0
MALO 13 433 433 53,3
REGULAR 14 46,7 46,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico N°16: Resultados sobre el aumento en la satisfaccion gerencial
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¢ Coémo calificaria el aumento en la satisfaccion de la gerencia?

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°23: Resultados sobre el tiempo para analizar la informacién antes de
enviarla a gerencia
¢,Como calificaria el tiempo que seinvierte en analizar la informacion y

poder ser entregada al gerente de ventas?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido REGULAR 12 40,0 40,0 40,0
BUENO 16 53,3 53,3 93,3
MUY BUENO 2 6,7 6,7 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Gréafico N°17: Resultados sobre el tiempo para analizar la informacion antes de

enviarla a gerencia
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Fuente: Elaboracién propia
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Consentimiento para el tratamiento de datos

Figura N°23: Consentimiento informado

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Titulo del proyecto: “PROPUESTA DE UN SISTEMA DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS BASADO EN LA METODOLOGIA RALPH KIMBALL PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES DEL AREA DE VENTAS EN LA
EMPRESA JJ PLASTIC S.A.C". Esta investigacion esta a cargo de Chévez
Canto Leonardo Vicente, Flores de la Cruz Juan Diego y Robladillo Ramirez Ana
Claudia, estudiantes de EPIS -FIIS-UNAC. El propésito de este proyecto es
“Proponer un sistema de Inteligencia de Negocios basado en la metodologia de
Ralph Kimball para mejorar el nivel de toma de decisiones gerenciales del area
de ventas de la empresa JJ PLASTIC S.A.C en el primer bimestre del afio 2022".
El alumno participara brindando informacion en un cuestionario, el cual se
adjunta.

Beneficios: Los resultados finales de este trabajo de investigacién se pondran a
disposicion de la institucion para ser conocidos y permitira solicitar mejoras en
las iniciativas, practicas o politicas de su institucién e implementar estrategias.
Derechos del participante y confidencialidad: La participacion en este estudio es
completamente voluntaria. Tiene el derecho a aceptar o negarse a participar en
el estudio, asimismo, puede terminar su participacién en cualquier momento, sin
que esto afecte su relacion con los investigadores o Institucion. Los datos
reportados por el participante seran manejados Unicamente por los
investigadores y para efectos del estudio.

DECLARACION DE INFORME DE CONSENTIMIENTO

Yo, John Karol Lazaro Lépez, he leido el contenido de este documento de
CONSENTIMIENTO INFORMADO dado por los investigadores, y quiero
colaborar con este estudio. Por esta razén firmo el documento.

Fuente: Elaboracion propia



Base de datos

Figura N°24: Resultados pre-test de los encuestados
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Fuente: Elaboracion propia

Figuras N°25: Resultados pos-test de los encuestados
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Fuente: Elaboracion propia
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TIEMPO

BILIDAD ACCION

Figura N°26: Resultados pre-test de los encuestados - Porcentajes finales
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura N°27: Resultados pos-test de los encuestados - Porcentajes finales
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Fuente: Elaboracion propia



Tabla N°24: Costos que involucraria la propuesta

PRESUPESTO PARA LA ELABORACION DE TESIS

TITULO: " PROPUESTA DE UN SISTEMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS BASADOEN LA
METODOLOGIA RALPH KIMBALL PARA LA TOMA DE DECISIOMES DEL AREA DE VENTAS
EN LA EMPRESA LIPLASTIC

TESISTA1: CHAVEZ CANTO LEONARDO VICENTE

TESISTA2: FLORES DE LA CRUZ JUAN DIEGO

TESISTAZ: ROBELADILLO RAMIREZ ANA CLAUDIA

COsTO COSTO S
ITEM PARTIDAS s/. (T. C. 4.00)
1.0. REMUNERACIONES 3200 200
1.1. ASESORAMIENTO 3000 750
1.2. OTROS 200 50
2.0. BIENES 330 82.5
2.1 PAPELERIA 100 25
2.2 FOTOCOPIAS 50 12.5
2.5. IMPRESIOMNES 100 25
2.6. OTROS a0 20
3.0. SERVICIOS 650 162.5
3.1. INTERNET 250 B62.5
3.2. LUZ 300 73
3.3 MOVILIDAD 100 25
TOTAL 4180 1045

Fuente: Elaboracidn propia
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